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I. Introduccion

El presente documento pretende recoger la
experiencia piloto desarrollada - en el marco de
un proyecto de investigacion - accién- con
actores del territorio integrantes de unidades
familiares que desempenan como principal
sustento del hogar la actividad comercial a
pequena escala. Dicha propuesta fue llevada a
cabo por docentes de la UdelaR, en coordinacion
con el Centro Industrial y Comercial de Salto, y
con participacion de técnicos del Centro de
Almaceneros Minoristas, Baristas y Afines del
Uruguay (CAMBADU), Direccion General
Impositiva (DGI) y Banco Prevision Social.

El objetivo general se orient6 a contribuir en la
mejora de las condiciones de funcionamiento de
los pequenos comercios barriales, mediante la
proporcion de herramientas de capacitacion y
gestion que les permitan introducir elementos
digitales apropiados para el desarrollo de su
actividad, y de esta manera fortalecer la
sustentabilidad de los pequefios comercios-
familias de la ciudad de Salto. En base a esto, los
objetivos especificos definidos fueron incorporar
herramientas tecnologicas para el
fortalecimiento de la  competitividad vy

digitalizacion de las unidades seleccionadas.; e

incorporar asesoramiento técnico desde el punto

de vista de infraestructura y disposicion del local
comercial, desde la vision arquitectonica.

Tal como se mencionara en el apartado posterior,
la actividad comercial en pequefia escala ha
comenzado a crecer aceleradamente en la region,
constituyéndose en un sector productivo
muchas veces paralelo y excluido del resto de la
actividad, ya sea por estar muchos de ellos en el
medio informal, como también por estar fuera de
las redes gremiales del rubro, tanto a nivel local
como nacional. Si esto se traslada al plano
economico, también se observa que mas alla del
creciente surgimiento de préstamos y programas
de apoyo financiero destinados a este sector, en
muchas oportunidades quedan por fuera del
sistema economico formal.

Por esta razon es que en el aino 2014, bajo una
propuesta del Centro Comercial e Industrial de
Salto, y con el apoyo del Banco de Prevision
Social, la UdelaR llevo a cabo un proyecto piloto
donde participaron alrededor de diez
comerciantes de diferentes zonas de la ciudad,
con el fin de fortalecer su actividad y participar
de un espacio de intercambio con otros actores
vinculados en el rubro. Cabe mencionar que los
participantes de esta propuesta formaban parte
de unidades comerciales definidas como
“comercio - familia”, entendiendo asi a aquellos
en los que el negocio y el nucleo familiar

constituyen un todo tnico.



En lineas generales, el proceso comenz6 con una
primera etapa de relevamiento de los comercios-
familias de distintas zonas de la ciudad,
instancia en la que se presento6 la propuesta e
invito a formar parte de ella. Luego, se comenzo
con las instancias colectivas de talleres
tematicos; se realizaron visitas a locales
comerciales y entrevistas personalizadas con
cada uno de los actores (distinguiendo una
primer y segunda etapa); y finalmente se
convocO a actividad grupal de cierre e
intercambio de evaluacion con los diferentes

participantes.

II. Aspectos conceptuales del problema

Las transformaciones en la sociedad salarial y el
surgimiento de la nueva cuestion social han dado
lugar a lo que, desde la perspectiva de Castel
(1997), se denomina “desestabilizacion de los
estables”. Donde a partir de la pérdida del trabajo
o la instalacion de la precariedad laboral se
deriva la pérdida masiva de identidad otorgada
por este, principalmente en los sectores sociales
mas vulnerables. De esta manera, la presente
propuesta parte del entendimiento del trabajo
como mecanismo privilegiado de insercion en el
mundo social, por lo que la expulsion del mismo

en la mayoria de los sectores de la poblacion

representa un proceso de desintegracion social.
(Torcigliani, 2007)

Frente a esto, en el transcurso de las ultimas
décadas los diferentes sectores sociales
implicados han desarrollado diversas estrategias
e iniciativas para dar respuesta a estos nuevos
escenarios, con el intento de generar un sector
economicamente activo y configura lo que
Razzeto (1998) denomina “economia popular”.
Claro esta que dentro de estas iniciativas
economicas se encuentran las microempresas
familiares, semi-formalizadas, entendidas como
actividades:

“(-) unipersonales o de dos o tres socios que elaboran
productos o comercializan en  pequeiia  escala,
aprovechando como lugar de trabajo y local de

operaciones alguna habitacion de la vivienda que se

habita o adyacente a ella”. (Torcigliani, 2007: 21)

Cabe destacar que mas alla de los criterios
cuantitativos definidos para categorizar a un
negocio como grande o pequeno, como lo son
ingresos anuales, numeros de empleados,
cantidad de proveedores, volumen de ventas,
entre otros. En este trabajo se prioriza la logica
en la cual se desarrolla la actividad, de esta
manera, se entiende que el comercio - familia es
aquel que se lleva a cabo dentro de la orbita del
nacleo familiar, compartiendo muchas veces -

ademas del espacio fisico- un fondo econdmico



comun. Sin discriminar el dinero que ingresa en
términos brutos de aquel que implica la ganancia
del comercio, monto que ademas de la
reproduccion de la unidad economica también se
utiliza para cubrir los gastos del hogar de forma
global. Vale decir que se incluyen ademas de las
mercaderias propias del comercio se cubren con
la misma caja los gastos ordinarios y
extraordinarios de la familia que sostiene el
comercio.

Ameérica Latina se caracteriza por contar con una
abrumadora cantidad de empresas de pequena
escala, entendiendo de esta manera al comercio
familiar como wun factor fundamental -
complementario al tradicional- en el desarrollo
productivo y en la economia de las diferentes
regiones. (Camara Nacional de Comercio y
Servicios del Uruguay, 2013) Hasta tal punto que
esta actividad, muchas veces informal, se ha
transformado en un significativo indicador en la
reduccion de la pobreza, crecimiento en los
niveles de empleo, y diversificacion de las areas
de trabajo; todo esto con transformaciones, en
principio positivas en el impacto e ingreso de la
sociedad. Aunque claro esta con serios déficit en
materia de formalizacion que pone en duda su
sustentabilidad en el tiempo e incluso implica
riesgos para los implicados.

Como punto de partida se debe tener en cuenta

que cuando se trata de entidades caracterizadas

como pequenas empresas familiares, se debe
considerar que ¢éstos constituyen mas que
entidades empresariales. No son meras
organizaciones socioeconomicas que albergan
tnicamente el interés por el dinero -motor
fundamental de las empresas-, sino que ademas
se constituyen en una forma de vida para las
familias titulares. Desde la perspectiva del autor
(Torcigliani, 2007) mencionado en lineas
anteriores, concretamente consisten en una
experimentacion de formas de trabajo autonomo
¢ independiente, mediante la creacion de
unidades economicas propias que se originan
desde los grupos sociales excluidos del mercado
laboral tradicional.

Pensar los negocios pequenos desde esta
perspectiva significa dejar de lado el aspecto
puramente economico, que si bien es importante,
no domina toda la racionalidad de la unidad. En
otras palabras, para comprender esta logica de
funcionamiento necesariamente hay que captar
los aspectos sociales vinculados a la
organizacion y sustento familiar, y en ese sentido
es central develar los significados que las
personas dan al comercio y sus actividades.

En este planteamiento, se parte de la
consideracion que la cultura y las estructuras
familiares, conforman dos pilares fundamentales
en el desarrollo de la actividad comercial a

pequena escala; ademas, de los propios atributos
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personales de los actores que lo ejecutan. De esta
manera, las normas sociales, las valoraciones
colectivas sobre el rubro y las actitudes frente al
riesgo del fracaso, inciden fuertemente en el
como se lleva a cabo la actividad. Sumado a esto,
las redes familiares y el sostén que éstas puedan
brindar, son otro eje fundamental si se tiene en
cuenta que muchas veces la unidad comercio -
familia unifica a ambas entidades, no solamente
desde lo economico, sino también desde el punto
de vista integral de la reproduccion social.

Por lo general la actividad de los pequenos
comercios no se constituyen como entendidas
productivamente rentables, en el sentido de
capital que produce mas capital, sino que forman
parte de verdaderos proyectos de subsistencia,
originados como respuesta al desempleo laboral
o la disminucion del ingreso familiar. De esta
manera, se puede observar que la estrecha matriz
economico - financiera se amplia para incluir
elementos sociales y culturales. Desde esta
perspectiva de analisis, la  vulnerabilidad
economica se ve a menudo compensada por la
seguridad de las relaciones sociales que la
respaldan, al igual que sus posibilidades pueden
encontrar severas limitaciones en estos nuevos
parametros.

No entender la importancia del contexto socio-
cultural del negocio distorsiona los efectos de las

politicas implementadas cuando estas son
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disenadas. Por ello es central entender el
pequeno comercio como algo mas amplio que
una entidad lucrativa, sino como una plataforma
que permite el sostén familiar y la propia vida de
trabajo de las familias con todo lo que conlleva la
categoria trabajo como generador de relaciones
sociales y cultura de vida.

Mientras la perspectiva economica tradicional
da por supuesto un comportamiento racional
maximizador en los beneficios economicos, esta
mirada incluye otras causas motoras y destaca la
posibilidad de multiples racionalidades. La
racionalidad prevaleciente debe entenderse
como un componente y resultado de una
socializacion concreta. En virtud de la forma de
socializacion, los comerciantes mantendran
diferentes relaciones con el mercado, operaran
con una determinada racionalidad o con otra.
Encontramos actores estrechamente vinculados
con el modo de proceder de la racionalidad
maximizadora, auténticos homo economicus,
pero la inmensa mayoria priorizan o al menos
compaginan ambitos distintos y acttian con
otras  racionalidades, vinculadas a la
supervivencia familiar, los vinculos sociales y
demas aspectos culturales como puede ser el
sostenimiento de la actividad como forma de
vida. Se puede considerar que hay multiples
factores que determinan la racionalidad con que

actila un pequeno comerciante, que operan mas



alla de los racionales y los meramente
economicos, como pueden ser la estructura
social en la que actaa, su insercion en dicha
estructura, los componentes culturales, las
relaciones de poder, entre otros.

Si bien no se dejara de observar las dimensiones
tradicionales mas descriptivas de la conducta
empresarial, como ser los aspectos financieros,
contables, estrategias de venta, manejo de la
informacion - comunicacion y relacionamiento
con los proveedores; también se agregaran
aspectos vinculados a la familia y su desempeno
en la actividad comercial, cuales son las
creencias que dibujan las lineas general del
establecimiento, que actitudes basicas dominan
la vida del comercio especialmente lo vinculado a
como definen la mision concreta del pequeno
comercio enlazado con el grupo familiar y sus
valores relacionados. Se debe tener presente que
la familia, y en muchos casos la comunidad,
constituyen el elemento de referencia basico
para el comerciante, por lo que incluirlos en el
analisis resulta clave en el entendimiento de los
comportamientos y el funcionamiento de las
actividades en este rubro.

En base a lo que se mencionaba en lineas
anteriores, parece ser que Uruguay - y la region-
se encuentra inserto en una trampa de
informalidad y baja productividad; si bien existe

una cantidad de comercios minoristas que en

mayor o menor medida logran cubrir sus
necesidades  diarias, éstos no  generan
posibilidades de progreso economico y social
para la poblacion acentuando muchas veces
procesos de exclusion social. Por lo general,
cuando este sector se desarrolla en la orbita no
formal se genera una actividad paralela,
minimamente competitiva, no logrando acceder
al mercado laboral regularizado con derechos y
garantias en materia de proteccion/seguridad
social. Sobre este fendmeno es el que se pretende
intervenir con este proyecto de acuerdo al
objetivo general y objetivos especificos antes

mencionados.

I1I. Metodologia de trabajo

Tal como se menciond, el trabajo se llevo a cabo
mediante una investigacion - accion. A través de esta
metodologia se intenta tomar conocimiento de las
problematicas sociales junto a los actores implicados,
construyendo con ellos caminos de superacion.
Desde este planteamiento  “La gente pasa a ser, a través
de este proceso, sujeto dctivo y protagonista de un proyecto de
transformacion  de  su  entorno y  realidad mds

inmediatos.” (Alberich, T. et all, 2009:4).

La investigacion - accion parte de un trabajo
colectivo a partir de una problematica concreta y
actaa con el fin de lograr cambios, para esto se

trabaja desde un proceso de democracia



participativa, donde todos los actores son
protagonistas y las verdades se construyen de manera

conjunta (Idem).

En este marco, la propuesta se dividio en dos grandes
modalidades: una de ellas -capacitacion- constituida
por talleres colectivos sobre tematicas vinculadas al
ambito comercial, en conjunto con el asesoramiento
técnico en el area de arquitectura; y la otra -
investigacion-, donde se desarrollaran entrevistas en
profundidad 'y entrevistas grupales a los
protagonistas de la experiencia. En este punto, el
equipo de investigacion apunt6 a ahondar
conocimiento sobre los actores que desempenan una
actividad comercial a pequena escala, bajo la
modalidad comercio - familia, indagar sobre como
vivencian esta  dualidad, cuales son @ sus
caracteristicas y como las desarrollan a diario;
teniendo en cuanta los procesos de subjetividades,

asimismo como vivencian la presente experiencia.

IV. La dinamica del proceso

a. Captacion de los participantes

Al inicio del proceso, autoridades y técnicos
expresabamos nuestro optimismo en la apertura
de las inscripciones de los participantes, para a
partir de alli dar continuidad al trabajo.

En este momento creimos pertinente utilizar
como medio de difusion una conferencia de

prensa por parte de referentes institucionales

(CAMBADU, CCIS, BPS y UdelaR),
comunicacion mediante medios graficos y
radiales, lo que fue acompanado de notas
periodisticas trasmitiendo la convocatoria del
llamado abierto a interesados.

Este primer intento no present6 grandes
resultados ya que no se concretd ninguna
inscripcion, tnicamente se dio el acercamiento
de wuna minima cantidad de personas
consultando  fundamentalmente  sobre la
posibilidad de asistencia crediticia o ayudas
economicas.

Consideramos relevante mencionar aqui un
acontecimiento ocurrido durante este periodo,
nada mas y nada menos que la jornada electoral
nacional llevada a cabo el ultimo domingo del
mes de octubre.

Pasado el plazo de la convocatoria resolvimos
optar por la visita directa a los potenciales
candidatos, entendiendo que la estrategia
utilizada hasta el momento no llegaba realmente
a quienes debia hacerlo y de esta manera
lograriamos direccionarnos a nuestra poblacion
objetivo. Es asi que comenzamos el trabajo en
territorio, inicialmente bajo la guia de un listado
de pequenos comerciantes proporcionado por el
CCIS y luego ampliando el recorrido barrial,
sobre todo en las zonas cercanas a los barrios
Ceibal, Cien Manzanas, Salto Nuevo, Artigas,

Ingleses, Minervini y parte del barrio Cerro.



Para llevar a cabo esta tarea elaboramos un
folleto con la descripcion basica de la propuesta,
donde se incluian los objetivos, la metodologia
de trabajo y el programa de la actividad. Para el
armado de éste realizamos una pequena
modificacion en el nombre del proyecto,
considerando que el original era extenso y
complejo (“Proyecto de inclusion innovacion en la
gestion y formalizacion de pequeiios emprendimientos de
la ciudad de Salto”), por lo que fue necesario
sintetizarlo en pocas palabras: “Programa para la
mejora de la  competitividad de los

comercios/familias”.

Esta modalidad similar a los procesos de
evangelizacion dio rapidamente sus frutos, en
cada una de las visitas realizadas se hacia
hincapié en la fase capacitacion del programa y
su caracter gratuito, dejando en un segundo
plano la posible formalizacion y la realizacion
del estudio. A partir de estas visitas, se pudo
conformar una lista de posibles candidatos
(treinta 'y cinco), comprometiéndonos a
llamarlos el lunes siguiente para iniciar el
proceso. Es fundamental mencionar que este
listado estuvo fuertemente integrado por
comerciantes de los barrios Ceibal y Salto
Nuevo, zonas en las que mayormente se

presentaron los interesados.

Lo importante es que como observaciones
preliminares se pudo constatar el caracter semi —
informal de las unidades comerciales y sobre
todo su pequena dimension en la mayoria de los

Casos.

Quienes realizamos la visita estuvimos de
acuerdo en que el grupo que se pudiera formar
en caracter de piloto, deberia ser muy cuidado y
valorado, planificando desde ya algunas acciones
en ese sentido.

En la semana siguiente nos encargamos de
comunicarnos ~ mediante  via  telefonica
solicitando que nos confirmen quienes realmente
participarian, invitandolos a la primera reunion,
conformando un grupo de alrededor de veinte

interesados.

b. Realizacion de los Talleres

La primera reunion se desarroll6 en un aula de la
Sede Salto del CENUR del Litoral Norte,
concurriendo a esa instancia doce participantes.
Iniciamos el programa con los concurrentes de la
siguiente manera: primeramente dimos la
presentacion de los  técnicos  presentes
(Alejandro, Angelina y Marisabina) y solicitamos
a ellos que dieran una pequena presentacion
mencionando nombre, rubro de actividad y zona

de la ciudad donde la desarrollan; con el fin de



conocernos y lograr un primer acercamiento con
el grupo de trabajo. Luego de esto, presentamos
la  propuesta con las salvedades hechas
anteriormente y justificando la presencia de las
instituciones promotoras del evento; destacando
que si bien la propuesta fue originada por la
UdelaR, los demas organismos mencionados
también forman parte de la actividad,
enfatizando al CCIS como organizacion abierta a
las inquietudes de los comerciantes en el
territorio 'y a BPS como organizacion
financiadora. Posteriormente se comento sobre
los topicos a trabajar en las proximas reuniones,
resaltando que nuestra prioridad era que los
actores  participantes sean los mayores
beneficiados de esta propuesta por lo que
seriamos flexibles en incorporar otros aspectos
no establecidos en los ejes de trabajo que sean de
real interés para ellos. También mencionamos el
asesoramiento arquitectonico que se pretendia
incorporar en este equipo, ademas del
seguimiento cualitativo que se realizaria
mediante entrevistas con cada uno de ellos en su
lugar de trabajo. Todo esto se desarrollo dentro
de un contexto de realidades humanas y manejo
confidencial de la informacion. Los participantes
escucharon atentamente y empezaron a
participar animadamente, logrando generarse
con el trascurso de la reunion un dialogo fluido y

de interés compartido entre los participantes.
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Surgieron diferentes temas entre los que
podemos mencionar: regimenes actuales de
formalizacion en BPS y DGI (mencionaron aqui
muchos de ellos que al momento de formalizar
sus comercios no contaban con la informacion
necesaria y en algunas situaciones tampoco se
vieron respaldados por los funcionarios
respectivos de estos organismos quienes los
enviaban de un lado al otro sin brindar un
asesoramiento certero);  problemas con los
proveedores (en este item se expresd en
reiteradas ocasiones que muchas veces los
proveedores no tenian en cuenta los pequenos
comerciantes, estableciendo requisitos de
compra elevados para su actividad); lineas de
financiamiento (sobre esto se plante6 un
pequeno debate en torno a las fuentes de
financiacion existentes y accesibles para ellos,
mientras tanto varios de los participantes
plantearon no tener conocimiento sobre esto);
entre otras tematicas. El intercambio fue
animado y participativo, agradecian
permanentemente la atencion y que se tenia en
cuenta esta realidad.

Se trabajo también en esta reunion la necesidad
de desmitificar el concepto de informalidad, el
concepto de ilegalidad, objetivandolas como una
realidad existente que no corresponde sea

ignorada por las instituciones. Consideramos

que este punto fue central para entrar al interior



de los comercios/familias alli representados, en
la medida de que muchos de ellos estan en
condiciones de semi informalizacion y muchos
también  venden mercaderia de  origen
desconocido. La actividad finalizo agradeciendo
a los participantes y proponiéndoles reunirnos
nuevamente el miércoles 19 de noviembre a las
13.30 horas en el local anexo al edificio central.
En la segunda instancia colectiva, orientada al
dialogo sobre Administracion Basica y Ley de
Inclusion Financiera, se mantuvieron los
mismos participantes que la jornada anterior,
con la salvedad de algunos ausentes y de la
incorporacion de una nueva comparfiera, quien
aan no tiene en funcionamiento su actividad
comercial (rubro vestimenta y publicidad), sino
que esta en la etapa previa de asesoramiento y
evaluacion.

Antes de iniciar este primer encuentro de
fortalecimiento, los participantes comenzaron a
intercambiar sus nameros de contactos
telefonicos con el fin de entablar vinculos y
mantener el dialogo. Se mostraron interesados
por los organismos y programas de crédito
disponible ~ para  pequefios  comerciantes,
intercambiaron informacion y posteriormente se
dio inicio a la presentacion. Permanentemente
los  comerciantes realizaron  aportes e

intercambios sobre el tema, puntualmente

comentaron experiencias del trabajo con bancos,

apertura de cuentas para tarjetas, manifestando
dificultades para cubrir los minimos solicitados
por los organismos bancarios e incluso para
contar con el capital inicial para operar con las
tarjetas. Se percibio seguridad de cobro en las
tarjetas, incluso sostuvieron que los costos de las
mismas se justifican por la seguridad del cobro
que de otra forma es mas complejo.

Durante este taller también se interrogd sobre
los monotributistas, cuestionandose si éstos
pueden operar con el Programa Tarjeta Uruguay
Social del Ministerio de Desarrollo Social. Se
dialogo sobre los beneficios y las dificultades de
trabajar con los sistemas financieros de “pos”.
Expresan que los beneficiarios del programa
Tarjeta Uruguay Social (TUS) muchas veces
manipulan esta prestacion, piden descuentos,
entrega de dinero en efectivo y demas. Se volvio a
insistir sobre el tema de los monotributistas, del
dinero electrénico y pago de sueldos mediante
este sistema.

Se visualiza que con respecto a los “pos” los
participantes cuentan con limitada informacion,
mostrando en general una escasa disposicion, lo
ven como algo caro y complejo, transmitiéndose
esto de alguna manera en dudas, riesgos
inciertos “no tenemos que cambiarnos a pequeiia

empresa u otrad, si lo que nos dan por un lado nos sacan

por el otro no estd bien”.
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Este modelo supone contar con inversion en
maquinas, ya  sea  arrendandolas o
adquiriéndolas; ademas de las demoras en el
servicio de mantenimiento. Se entiende como
problematico que ante el mantenimiento de una
maquina sea necesario realizar un envio a
Montevideo a la respectiva compania de venta.
Destacandose que algunas de ella cuentan con
un so6lo técnico para cubrir las ciudades de Salto,
Artigas y Paysandu.

La mayor parte de los pequefios comerciantes
presentes no cuentan con el sistema “pos” venta,
se transmiten dudas sobre los costos reales.
Consideran que la inversion para entrar en el
sistema es alta y deberia ser “poquita” a su
percepcion. Igualmente afirman que depende del
tipo de contrato, hay varios tipos.

Una de las participantes (quien presenta
experiencia en el trabajo con dicho sistema)
manifiesta que es conveniente adquirir la
maquina requerida mediante una compra, ya que
a largo plazo implica el mismo costo de un
arrendamiento, “conviene porque sabes que
luego va a ser propia”, ademas ofrecen
flexibilidad de compra. En cuanto al
mantenimiento, expresan que esta a cargo de la
empresa.

Surgen experiencias de situaciones vividas en
BPS y DGI frente a las regularizaciones, el pasaje

de monotributista a mediana empresa, la
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problematica de trabajar con tarjetas, las
complicaciones ~ de  tramitar tanto el
arrendamiento de la terminal “pos” como los
acuerdos con las instituciones financieras.

Se percibe algo particular en el grupo: entre ellos
mismos se sacan dudas que van surgiendo
entorno a diferentes tematicas, especialmente en
cuanto a los préstamos, las exigencias requeridas
y demas aspectos vinculados. Siempre
demostrando cierta disposicion negativa frente a
los requisitos de brindar informacion y garantias
tanto reales como personales.

Se plantean los diferentes organismos vy
programas a los cuales se puede consultar por
préstamos de dinero y se explican las
particularidades de cada una de ellas, brindando
también los respectivos contactos telefonicos y
digitales. Por parte de la técnica puso énfasis
sobre la importancia de medir las tasas de
intereses al momento de solicitar una ayuda
financiera y no el valor de la cuota, en relacion a
esto se informa sobre una herramienta de calculo
en la web de Microfinanzas: calculadora
financiera.

Los participantes escuchan con atencion lo que
se plantea de esta tematica, comentando
seguidamente sobre sus apreciaciones de las
tasas de intereses en los diferentes organismos y
las experiencias vividas. La técnica también

presento aspectos de administracion basica para



ahorrar, planificar e invertir en la actividad
comercial.

Se plantea en reiteradas oportunidades desde los
participantes la idea de “riesgo” frente a una
posible inversion en la actividad comercial. Se
destaco la seccion verduleria en este rubro,
donde identificaron numerosas dificultades de
trabajar con esta mercaderia, mientras que desde
otras voces se plantearon posibles soluciones al
problema. Se identifico a este rubro como
poseedor de una mercaderia compleja de acuerdo
a la limitada vida util, al no tener camara de frio
(como las distribuidoras) y los menores tiempos.
Se intercambiaron distintas estrategias de
compra y venta de esta mercaderia, de acuerdo a
las caracteristicas del barrio. Muchos resaltaron
la buena calidad sobre el precio de compra, en
definitiva, la gente selecciona buena mercaderia
y no barata, esto sucede incluso mas alla de que
el barrio sea de condiciones socioeconomicas:
“Nuestros clientes nos dicen “nosotros somos pobres pero
delicados”, 'y a esto debemos responder como
comerciantes”.

Es importante sehalar el intercambio
permanente que se dio entre los participantes
(muchas veces hasta desordenado) sobre
diferentes cuestiones que despertaron el interés,
incluso sobre temas extras a los planteados.
Varios de los comerciantes hicieron hincapié¢ en

la suba de los precios de la mercaderia, lo que ha

implicado un aumento importante en la
inversion que se realiza. Se intento reflexionar
esto en funcion de la ganancia que se genera,
llegando a concluir que la ganancia es la misma.
Se planteo cual es la dinamica de inversion, cual
es la prioridad, se manifiesta que la eleccion se
hace de acuerdo a que es lo que demanda los
clientes. Se menciona que el mercado hoy es mas
cambiante que antes, surgen productos nuevos
de manera permanente, ademas esto es rotativo
“lo que hoy estd de moda y todo el mundo te lo pide,
mafiana ya no”. La mayoria coincide en esta
situacion, parece ser una realidad homogénea.
También se expreso que en algunos productos
(ejemplo el queso) prefieren pagar un precio mas
elevado y vender mejor calidad, los clientes
también lo prefieren asi. Los clientes en los
comercios eligen la mercaderia, planteando esta
diferencia con la feria donde no pueden hacerlo y
la calidad de la mercaderia es otra. Se refieren a
sus clientes como “mi gente”, identificandose
una apropiacion de ellos. También se observan
que cada comerciante mantiene con el cliente
una dinamica distinta, ejemplo hay quienes
dejan tocar la mercaderia y hay quienes no.
Establecen que los limites los marca el
almacenero y la gente de ajusta a eso.

De acuerdo a lo planteado se puede decir que
cada uno realiza un estudio de mercado para
decidir sobre lo que se invierte, lo hacen en base

13



a la experiencia. Identifican a los menores del
barrio como la poblacion que mas demanda,
solicitan la mercaderia que sale en la propaganda
en la tele al dia siguiente de haber salido la
publicidad.

Destacan la yerba como mercaderia que
mantiene su venta mas alla del precio, ademas,
los clientes mantienen solicitando la marca mas
alla del precio de su valor, un claro ejemplo
sucede con la yerba canaria. También sucede
algo similar con algunas de las bebidas
alcoholicas, mantienen su venta as alla del
precio, esto se acentua los fines de semana.
Comienzan a comparar el rubro almacén con
comercios de otros rubros, ejemplo ferreteria,
identificando beneficios y dificultades en cada
uno.

Uno de los participantes  establecio
comparaciones de su vida actual como patron a
cuando era empleado, hoy por hoy identifica
mayores responsabilidades, fechas de cierre,
pago de diferentes obligaciones.

Hay quienes expresaron el rechazo sobre la
posibilidad de entablar en el comercio vinculo
contractual con personas externas (empleados)
a la familia por las dificultades que esto genera,
sin embargo muchos de ellos plantean que tienen
el apoyo de familiares: hijos, esposos, y otros.
Incluso se menciona que muchas veces los

referentes comerciales entregan un salario a sus
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hijos por la ayuda que de ellos reciben.
Establecen la  ecuacion de  crecimiento
economico con la incorporacion de empleados a
la actividad comercial.

Surgio el tema del horario que implica la
actividad comercial, perciben que estan
practicamente la mayor parte de las horas del dia
a disposicion del emprendimiento, mas alla de
esto visualizan la necesidad de tener un espacio
fuera de esta actividad, entienden que es
imprescindible para una buena calidad de vida.
Algunos de ellos manifestaron que sus hijos
plantean no tener interés en continuar con esta
actividad a largo plazo, lo ven como algo “no
deseado” ya que ven que sus padres no pueden
participar de distintas actividades que realizan
los padres de sus pares, ejemplo fiestas en
escuela. Todos compartieron que el comercio
requiere mucho tiempo y que son “esclavos” de
¢l. En cambio, uno de los participantes sostiene
que mantiene que su familia esta comenzando la
tercera generacion de comerciantes por eleccion
personal.

Hay quienes expresaron que organizan sus dias
de vacaciones en funcion de los demas
almaceneros del barrio, cuando los demas se van
ellos se quedan para cubrir los clientes y
aprovechar tener mas ganancia. Sin embargo hay

otros participantes que manifestaron que en una



época tenian en cuenta a sus colegas vecinos,
ahora ya no.

El tercer taller fue llevado a cabo por una
docente de CAMBADU, quien expreso que el
objetivo del mismo consistia en que los
participantes puedan plantear sus dudas,
necesidades, inquietudes en el tema de
marketing; destacando la importancia de esta
area en el desarrollo de toda actividad comercial.
Aqui se intentd que los participantes puedan
incorporar herramientas que estén a su alcance y
que resulten creativas para que puedan
aplicarlas en sus respectivos negocios.

Frente a las expectativas del taller, los
comerciantes platearon el interés por recibir
capacitacion sobre cuestiones referidas al
marketing ya que lo que hacen es en base a la
experiencia y no a conocimiento especifico.

Se defini6 al marketing como un proceso
mediante el cual los individuos y grupos
obtienen lo que necesitan y desean mediante la
creacion e intercambio de productos y valor con
otros, obteniendo a cambio un monto de dinero.
En base a esto, se hizo hincapié¢ en la idea de
“necesidad™ la gente necesita cosas; y el “valor™ a
la gente le debemos vender lo que necesita, el
valor lo hace por ejemplo la atencion al cliente,
fundamental en la actividad comercial. La
docente identifico como fortaleza de los

pequefios comerciantes, con respecto a las

grandes cadenas de comercios, la posibilidad que
éstos presentan para entablar una relacion
directa con el cliente, manteniendo un contacto
practicamente diario, estableciendo un vinculo
personal, una cercania fundamental para
mantener la relacion cliente-vendedor. En los
grandes  comercios esto no  sucede,
caracterizandolo como un “comercio frio”, donde
la amplitud y la rotacion frecuente de personal
marcan una cierta distancia en esta relacion.

Se expresd que incorporar conocimientos sobre
marketing es importante para entender las
necesidades del cliente y saber como
satisfacerlas. Escuchando al cliente yo como
comerciante, se lo que tengo, y mediante
estrategias de marketing adopto estrategias para
poder realizar la venta de una manera particular,
diferenciandome de la competencia, que puede
ser en este caso el comercio del barrio vecino o la
cadena de supermercado. Se visualiza como las
grandes cadenas de comercios -ejemplo TaTa-
crecen de manera abrumadora en la region, y se
intercambia sobre cual es el rol de los pequenos
comercios sobre esto.

Se valord positivamente la existencia de la
competencia ya que provoca muchas veces el
crecimiento del comercio. Se continud
resaltando las ventajas y debilidades de los
grandes comercios con respecto a los pequenos,

se menciona que en éste ultimo el cliente se
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dirige a comprar lo que necesita y se retira, sin
embargo en el supermercado requiere disponer
de mas tiempo. También se manifiesta la
diferencia de precios que mantienen.

Se resalto la importancia que adquiere la calidad
de la atencion al publico en la actividad
comercial, indicando que se debe mantener una
buena atencion para captar el desde del cliente
de volver a comprar en mi comercio. El
comerciante debe atender de la forma que a uno
le gusta que lo atienden, y mejor atn. Una
participante expresa que los problemas
personales no deben llegar al trabajo,
manteniendo siempre una buena atencion y que
los clientes valoren esto.

La docente sostuvo que para diferenciarse los
comerciantes deben posicionarse en la cabeza
del cliente, para detectar lo que necesitan. Entre
los participantes se dio un intercambio sobre
estrategias de marketing que se emplean
cotidianamente en la actividad, percibiéndose
que muchas veces éstas acciones se ejecutan sin
ser catalogadas bajo este rotulo, sino que se dan
de manera “naturalizada” sin reflexionar si
constituye o no una técnica de marketing. En
relacion a esto, un comerciante expresod que
todos los fines de afio regalan en su comercio a
los mejores clientes (por lo general aquellos que
compran mediante factura y son buenos

pagadores durante el ano) una canasta navidena.
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La docente identifico a esta herramienta como
altamente positiva, definiéndola como una
inversion, ya que si bien deben destinar dinero
para esto, se aseguran de mantener el cliente
durante el afio.

En esta misma linea se mencionaron estrategias
como entrega de almanaques, pan dulce, imanes
para heladera, tarjetas especificas para dias
especiales, y otras similares. Se destaco que “a
todos nos gustan que nos regalen algo”, por mas
sencillo que sea, seguramente esto marcara el
diferencial en el cliente cuando deba optar por ir
aun comercio o al otro.

Se mencion6 ademas que los nifios/as en la
actualidad constituyen una figura clave en la
familia en la decision de que productos comprar,
los ninos/as deciden qué cosas eligen y también
exigen a sus padres/madres la adquisicion de
determinadas marcas. Se sostuvo que una buena
estrategia  serfa  prepararse = con  estas
herramientas para las época de zafra, con esto
hace referencia a el dia del padre, de la madre, de
los abuelos, de la maestra, entre otros.

Ademas de la necesidad, se menciono la idea de
“deseo” del cliente por determinado producto,
comenzando a exigir determinadas marcas y
niveles de calidad. El comerciante puede genera
en el cliente “el deseo” de adquirir en mi comercio

y no en la competencia.



Un aspecto importante es la seleccion que el
comerciante debe realizar en los clientes con los
cuales trabajar empleando estas estrategias,
identificando a los mas prolijos en el tema del
pago, ya que esto sera fundamental en la
ganancia del comercio. También se dialog6 sobre
el “valor” que adquiere el cliente al dirigirse a
comprar en determinado comercio, lo elige
porque el almacenero le pregunta por su hijo que
paso de clase, por el padre que estaba enfermo, y
otras cuestiones vinculadas a su vida personal
que hacen que el cliente valore la atencion de
este comerciante y vuelva a comprar alli, quizas
muchas veces la proxima vez sin mirar el precio
que se marca a la mercaderia que adquiera.
Durante el taller se expreso que los comerciantes
se encuentran dentro de un mercado donde se
mueven los clientes, por esto es que se deben
identificar diferentes categorias de mercado:
actual (clientes que ya tienen), potencial
(personas que hoy tal vez no son clientes pero
quizas pueden llegar a hacerlo), objetivo
(clientes a los que deseo llegar). Tener esta
informacion clara, permite al comerciante
desarrollar estrategias de venta adecuadas,
dirigidas especificamente a los clientes que
deseo.

Con esto quedo reflejado que estas estrategias no
solo la pueden desarrollar las grandes empresas,

sino también las pueden implementar las

pequenias unidades comerciales. No se necesita
grandes sumas de dinero para esto, sino que solo
es necesario realizar un diagnostico de acuerdo a
una variable particular. Se puede realizar en
funcion a las zonas geograficas (estudiar a que
zonas del barrio que se esta llegando y a cuales
no, tratando de entender porque no se llega a
determinadas zonas y que se puede hacer para
comenzar a llegar), al sector socioeconémico, al
rango etario y el género. Estos indicadores van a
permitir categorizar a los clientes y adoptar
estrategias de marketing acordes que permitiran
garantizar el éxito en las ventas.

Se mencion6 ademas que no se debe dejar de
tener en cuenta cuales son los movimientos que
realiza la competencia, para asi implementar
estrategias ~ propias que  permitan la
diferenciacion. Muchas veces se utilizan ofertas
llamadoras de clientes, es decir marcar precios
de costo a determinados productos para asi
captar clientes, ejemplo con yerba o verdura.

Se debe tener una escucha permanente al cliente,
si los clientes se quejan de manera reiterada
sobre un precio o una determinada cosa,
debemos tenerla en cuenta porque por algo es,
quizdas yo COmoO comerciante me estoy
equivocando y no me estoy dando cuenta.

Se plante6 también que existen factores externos
que pueden influir positiva o negativamente en

la actividad comercial diaria, estos factores
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pueden ser politicos o economicos, a nivel
nacional o internacional, y yo como comerciante
debe estar preparado para esto, ser flexibles y
aprovechar las oportunidades que se presentan;
intentando anticiparme y que nada me
sorprenda. Se trasmitio que no se debe quedar
aislado en las cuatro paredes del comercio, sino
que se debe estar a la expectativa de lo que
sucede en el entorno (micro y macro).

Se mencion6 también la posibilidad de
implementar estrategias colectivas, la capacidad
de generar en momentos puntuales una
asociacion con los demas colegas del barrio para
captar clientes de otras zonas; si bien esto no
resulta facil de implementar, si se logra, puede
llegar a ser muy productivo.

Desde los participantes se manifestod que existen
proveedores que limitan el trabajo con los
pequenos comerciantes, priorizando la venta a
los grandes comercios, esto sucede  en
determinados casos con Pepsi y Revoltijo. Esta
experiencia fue compartida por varios de los
comerciantes, intercambiandose situaciones
vividas similares entre uno y otro.

También durante la reunion se dialogo sobre la
investigacion de mercado, accion que todos los
comercios la pueden realizar de manera sencilla,
preguntando a los clientes que productos
requieren, con qué caracteristicas lo necesitan, y

evaluar a que proveedores conviene adquirirlo.
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Se volvi6 a plantear la importancia de abrir la
cabeza, salir de las cuatro paredes del local
comercial. Hay muchas cosas para hacer y las
cuales pueden funcionar, esto requiere indagar,
investigar observar el entorno. La docente
propuso que cada uno elabore un listado con las
estrategias que pueden adoptar, establecer ideas;
y luego a medida de que pasa el tiempo se van
implementando las que resultan viables.

Se trabajo sobre la identificacion de la matriz
FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas), ésta permite diagnosticar cual es la
situacion actual del comercio y prever acciones
futuras de manera planificada. Se destaco en
varias oportunidades que con informacion, el
pienso y la investigacion del entorno se pueden
desarrollar estrategias de marketing acordes al
negocio.

Se hablo sobre el consumidor (cliente),
indicando que todos los consumidores cuando
nos dirigimos a comprar pasamos por diferentes
roles: iniciador (sugiere la idea), influente
(ofrece opiniones que influye en la decision),
decisor (quien decide), comprador (quien
abona) y usuario (quien utiliza el producto
adquirido). Puede suceder que una misma
persona cumpla todos estos roles, o puede
suceder que éstos sean ocupados por varias
personas. Frente a esto, se ubico a la mujer como

un actor clave en el consumidor final, ya que



muchas veces es quien esta a cargo de las
compras del hogar.

Se dialogo6 sobre la presentacion con la que se
entrega la mercaderia, ejemplo el fiambre, los
regalos, etc., planteando que esto también
influye muchas veces en que los clientes vuelvan
al local a comprar esta mercaderia.

Se plantearon otras estrategias de marketing que
los participantes emplean en sus comercios,
ejemplo armar un pack de limpieza a un precio
relativamente bajo pero que implica una
ganancia de todos modos y llama mucho la
atencion de los clientes, quienes terminan
adquiriéndolo.

Con respecto a la competencia se la cataloga de
la siguiente manera: competencia directa)
comercio que vende lo mismo que yo), indirecta
(comercio a mayor escala, ejemplo TaTa) vy
sustitutos (no vende exactamente los mismo
productos pero algunos si, ejemplo 24 hrs.). Se
debe conocer a la competencia para poder
establecer una diferenciacion con ellos, a esto se
lo puede hacer mediante: publicidad, precios,
atencion al cliente, el disenio del espacio.
Finalmente se presenta la definicion de las “4 P~
en estrategias de marketing: Producto (todo lo
que ofrecemos son productos, dentro de esto se
encuentra también el servicio con el que se
brinda), Precio (lo que se paga por un producto

0 servicio, se destaca aqui que el pequeno

comerciante tiene mayor cintura para marcar los
precios), Plaza (distribucion, como llega el
producto, los pequenios comerciantes serian los
minoristas, quienes se encuentran mas proximos
al consumidor final) y Publicidad (se resalta aqui
que hoy por hoy la publicidad mas exitosa se
mueve en las redes sociales y en los celulares). Se
planted la necesidad de la evaluacion, es decir,
evaluar todo lo que hacen, ser criticos y ver si
sirvi6 o no. Muchas de las cosas que se
implementan en la actividad comercial parten
del ensayo y error, es la tnica manera de avanzar,
se menciona que no deben tener miedo de
hacerlo.

En lineas generales se puede decir que en esta
instancia los comerciantes se mostraron
interesados en la propuesta planteada,
manifestando interés en los elementos de
marketing sugeridos y percibiendo que varios de
éstos ya eran empleados en algunas
oportunidades por ellos. Frente a esto cabe
analizar el papel que adquiere la experiencia y el
“dia a dia” en la actividad, estas estrategias
tomadas por los comerciantes -ejemplo entrega
de canasta navidena- son tomadas, no desde una
perspectiva tedrica que justifique el accionar,
sino desde aspectos practicos que surgen de la
experiencia diaria en el rubro.

El cuarto taller tematico fue protagonizado por

dos técnicos de DGI y un funcionario de BPS.
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Desde la Direccion General de Impositiva se
realizo una breve presentacion sobre las
diferentes modalidades de contribuciones segtin
las caracteristicas de cada actividad comercial,
detallando las ventajas y particularidades de
cada una de ellas; ademas del procedimiento y
documentos a presentar para realizar el registro
en este organismo. También se mencionaron los
beneficios con los que se cuenta al iniciar el
proceso de formalizacion bajo la modalidad de
IVA Minimo o Pequena Empresa, en donde el
primer afio civil se paga el 50% , en el segundo
ano el 75% , comenzando recién el tercer ano a
abonar el 1009%

El Contador Publico de este servicio planteo
quedar a las ordenes para las consultas que los
participantes consideraran adecuado realizar,
ofreciendo pasar por el local de DGI a establecer
los planteamientos correspondientes. Uno de los
participantes plantea su situacion (la que ya se
habia comentado en una instancia anterior),
primeramente aportaron como pequefa empresa
y luego, con el interés de adquirir un vehiculo
por leasing, realizaron el traspaso a régimen
general (mediana empresa): Sin embargo, se
vieron perjudicados con esto ya que no pudieron
adquirir el vehiculo y aumentaron su aporte
mensual a esta Direccion. En relacion a esto, el
profesional de DGI manifiesta que realizado este

traspaso, deben esperar tres afios para volver a la
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modalidad inicial y de esta manera reducir el
aporte. Se destaco a esto como una ventaja, ya
que si se hubiesen registrado desde el primer
momento con la modalidad de régimen general,
no era posible trasladarse a la modalidad de
pequena empresa.

Una de las alternativas que planted para esta
situacion la  técnica econOmica presente
(docente de la UdelaR) es dar de baja la empresa
e inscribirla a nombre de otro de los integrantes
del nucleo familiar y comenzar un registro
nuevo. Si bien el técnico de DGI mencion6 que
ésta es una sugerencia que no la deben brindar
ellos, destaco que esta dentro de las soluciones
legales existentes.

Dentro de los requisitos existentes para la
inscripcion en este organismo se destacod la
existencia de “Empresa en el dia”, ubicada en el
mismo local que DGI donde se encargan de
realizar los tramites de asesorar para la apertura
de un nuevo negocio. La técnica de la UdelaR
resaltdo que los plazos de inscripcion son
prorrateadas, los montos anuales que se calculan
para las diferentes modalidades se comienzan a
contar desde el mes del registro de manera
porcentual. Los funcionarios de DGI se despiden
y quedan a las ordenes para lo que necesiten,
retirandose de la actividad.

El representante de BPS, por su parte, comenzo

el taller estableciendo cuales son los diferentes



actores que abarca el Banco Prevision,
transmitiendo la idea de la amplitud que
comprende este organismo en la Seguridad
Social y que no se limita exclusivamente a los
aportes jubilatorios, sino que es un gran sistema
de proteccion del Estado. También se detallo la
diversidad de cajas de aportes que existen. Se
distribuyo en librillo con las tematicas que
comprende este Banco, mencionando también
que éste fue distribuido en las Escuelas Pablicas
del patis.

Se establecieron los principios de la Seguridad
Social: Solidaridad (redistribuir la riqueza con
justicia social, solidarios intergeneracional e
intrageneracional), Universalidad (cubrir a
todas las personas y todas las contingencias,
diferentes riesgos que se puedan dar), Igualdad
de trato (mismo servicio a todas las personas, sin
ningtn tipo de discriminacion), Obligatoriedad
(todas las personas deben estar incluidas en el
sistema), Administracion democratica (sistema
de representacion totalitaria: trabajadores,
empresarios y jubilados), Responsabilidad de
Estado (el Estado tiene el deber de incluir a
todos de acuerdo a sus caracteristicas, tratando
da facilitar el acceso).

Se plantearon los objetivos con los cuales se
origina el Banco, cual es su mision y vision. Se
transmitio que la proteccion es integral, la tiene

la propia persona que realiza el aporte pero

también sus familiares, en todos los momentos
de la vida, desde el nacimiento hasta el
fallecimiento, cubriendo todos los riesgos que
pueden suceder en este transcurso.

La tendencia a los proximos anos es que todas
las personas lleguen a la edad jubilatoria con
aportes sociales realizados, hecho que no se daba
anos atras donde habia que corroborarlo por
testimonios.

Las prestaciones sociales cubren a todas las
personas que se encuentren en el sistema, en
todas las etapas de su vida y frente a todos los
riesgos. También se menciond que actualmente
se incluye a la relacion de concubinato, mas alla
de que las personas no mantengan un vinculo
matrimonial legal.

Dentro de las prestaciones sociales también se
hizo alusion a los beneficios habitacionales que
se ofrecen a las personas, sobre todo a jubilados
y pensionistas cumpliendo  determinados
requisitos de acceso. Se incluyo al Turismo
Social dentro de este sistema de prestaciones.

Se volvio a hacer hincapi¢ en lo abarcativo e
integral que es el Banco, y la importancia de
estar dentro del sistema.

Luego se detallo la modalidad de financiacion de
este sistema, las caracteristicas de los aportes de
los trabajadores, tanto personales como los que
realiza la empresa. Mencionando que existe un

fondo de asistencia financiera del estado, que
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practicamente en los ultimos afos no se ha
necesitado recurrir a ella porque BPS ha logrado
autoabastecerse.

Se expreso que la idea es facilitar los tramites,
generar facilidad de acceso mediante sistema de
horas de atencion, tramites y consultas online
con respuestas practicamente automaticas, y
mecanismos similares. BPS esta logrando
intervenir rapidamente en los evasores, tratando
de llegar a ellos y buscar con ellos una
alternativa de pago para lograr que no se
desvinculen del sistema. Las fiscalizaciones se
hacen desde técnicos de Montevideo, que no
comunican a los funcionarios locales cuando
estan en el territorio. Actualmente se esta
implementando  sobre las  intervenciones
inteligentes, es decir, llegar a aquellos que
presentan datos de aportes dudosos frente a la
realidad que presentan.

Se menciond que los participantes que estan
aportando, lo hacen a la caja de Industria y
Comercio. Se aclaro sobre las confusiones que se
pueden dar en los aportes de BPS; indicando que
muchas veces las personas piensan que estan
aportando en este impuesto solo porque aparece
en el recibo pero en realidad no lo estan
haciendo, solo lo hacen su el ingreso supera los
veinticuatro mil pesos. El lema que transmite
BPS y con el que finaliza la presentacion es

“Estamos trabajando para una seguridad social mds
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justa y solidaria”. En relacion a esto, se
mencionaron los riesgos que se mantienen que
nos encontramos en la actividad laboral de
manera no regularizada, y mas atn si contamos
con personas a cargo. Los riesgos de una futura
denuncia o inspeccion que capte la actividad
regular son eminentes y los montos exigidos son
muy elevados en relacion al mono que deberia
aportar si hay un registro formal en tiempo y
forma adecuado.

Se marco fin a la actividad quedando a
disposicion de responder consultas en la oficina
correspondiente e informando sobre la
existencia de la web del organismo donde
encuentran toda la informacion requerida y
donde también se pueden realizar consultas.
Frente a estas dos explosiones se percibio en los
participantes una recepcion mayor en el espacio
brindado por BPS, no siendo de la misma manera
frente a la charla a cargo de DGI; esto se pudo
visualizar mediante el intercambio fluido que se
gener6 entre los actores durante la ultima
exposicion  (BPS) donde se plantearon
experiencias y dudas al respecto de la tematica
planteada. Quizas esto se debe en parte al propio
rol que ocupan ambas organizaciones dentro del
sistema, siendo DGI la que se visualiza como
organo de control, regulador; y BPS desde una

postura poco mas pasiva frente a esto.



-Jornada de cierre y evaluacion:

Para dar cierre a este pequeno ciclo de talleres,
en una de las salas del local del Centro
Comercial e Industrial de Salto se llevo a cabo
una jornada donde estuvieron presentes técnicos
del equipo de trabajo, doce comerciantes
participantes del proceso, gerente del Centro
Comercial e Industrial de Salto, técnico de
Republica Microfinanzas S. A, asi como también
un funcionario y la gerente de BPS.

Una de las integrantes del equipo de trabajo,
Marisabina Minteguiaga, realizd una pequenia
presentacion donde se pretendi6 sistematizar la
propuesta implementada. Se plante6 cual fue el
origen del proyecto y cuales fueron los objetivos
(generales y especificos) que lo guiaron. Se
explicitaron también los principales ejes tedricos
que orientan el trabajo, reafirmando que la
concepcion de comercio-familia constituye algo
mas que un ente empresarial, no son meras
organizaciones socioeconomicas que albergan
tnicamente el interés por el dinero, sino que
ademas conforman un modelo de vida para las
familias titulares. De esta manera se deja de lado
el aspecto puramente economico, si bien es
importante, no domina toda la racionalidad.
Luego se plantearon los principales lineamientos
que fueron surgiendo en el transcurso de las

semanas de trabajo, destacandose la dinamica de

ingresos que los caracteriza; las jornadas
extensas de trabajo; la vision que presentan ante
las entidades financieras, las posibilidades de
riesgo que identifican ante una oportunidad de
inversion; la valorizacion positiva de la politica
nacional del “cero kilo”; la valorizacion observa
negativa la presencia del “bagashopping” en el
territorio; el rechazo a la contratacion de
personas externas a la familia en la actividad
comercial: “empleados”; entre otros.

Luego de esta presentacion comenzo el
intercambio por parte de los comerciantes hacia
el representante del CCIS planteando el
posicionamiento de determinadas distribuidoras
frente a los pequenos comercios, en las que ellos
se sienten perjudicados. Frente a esto, desde el
CCIS se mencion6 que existe una normativa por
parte de DGI que le exigen a los proveedores solo
vender con RUT, tratando de reflejar que
muchas veces este es el motivo por el cual no se
hacen mas ventas por importes bajos. En este
escenario cada empresa proveedora establecio un
monto de venta minimo. Se destaca aqui el papel
que juega el CCIS como espacio de negociacion
para este tipo de problematicas.

Desde esta organizacion se establecio que desde
hace mucho tiempo mantiene el interés de
acercarse a los pequenos comerciantes,
expresando que el minorista se convierte en la

prioridad para ellos, siendo fundamental conocer
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cuales son sus realidades, que estrategias y
acciones se pueden definir para contribuir con
ellos. Se plantea la situacion que esta
vivenciando la ciudad de Paysandu frente a la
instalacion futura del séptimo comercio
mayorista TaTa, y como esto esta afectando
tanto a los pequenos comercios como a las
empresas distribuidoras.

Posteriormente el referente de esta gremial
consulto a los participantes que entienden ellos
por Centro Comercial; ante esta interrogante se
expresa la idea vinculada a “gremial de
comerciantes”, “comercios agrupados del centro”,
“institucion cuyo fin es controlar a los comercios”, etc.
Se plante6 nuevamente la nocion de
“desconocimiento”  frente  a  determinadas
cuestiones referidas a la actividad comercial,
sobre todo a aspectos de DGI. Se considera
injusto que se fiscalice y se apliquen multas
sobre cuestiones sobre las que no fueron
debidamente informadas; entendiendo que esto
impulsa a la actividad informal. También se
planted falta de voluntad y disposicion de
determinados funcionarios para expresar el
funcionamiento del rubro comercial.

Se resaltdo desde los propios participantes la
importancia del asociativismo para plantear este
tipo de situaciones, considerando que si se
expresa de manera conjunta tendra un impacto

mayor.
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Se hizo hincapié en que el CCIS no es del Estado,
sino de los comerciantes que se agrupan en este
trabajo, y que continuamente se esta trabajando
para paliar este tipo de situaciones; la cuestion
esta en que muchas veces desconocen las
realidades de los comercios pequenos. Desde
esta organizacion se plantearon distintos
programas y planes que se encuentran
implementadas desde el Centro, y como pueden
articularse a ellas en el CCIS.

Se retomd el intercambio sobre diferentes
experiencias, identificando obstaculos y ventajas
presentadas en el trabajo con el sistema de pos
venta en los pequenos comercios, resaltando
desde una de las participantes las fortalezas del
Programa Tarjeta Uruguay Social. Tanto los
comerciantes presentes como el referente del
CCIS, coincidieron en ampliar la oferta de las
empresas pos para mejorar los servicios y la
calidad de éste, asi como también la necesidad de
disminuir los costos de acceso a éste servicio de
venta.

Tal como se menciono, de esta instancia también
participo una técnica del programa de Republica
Microfinanzas del BROU presentando la
propuesta. Expresod que esta institucion se crea
hace cuatro anos con el fin de brindar servicios
financieros para aquellas personas que
usualmente no acceden por no cumplir con los

requisitos requeridos. Se origina desde el BROU



con este fin, se propone acercarse a todos estas
personas que desarrollan una actividad y que
necesitan un apoyo economico para invertir en la
actividad de manera flexible. Se trabaja a la
inversa de los apoyos financieros, se trabaja
junto al emprendedor para proyectar en que se
invertira, se trabaja con el negocio pero también
con la familia, se lo toma como un todo tnico
para una proyeccion conjunta. En funcion a esto
se calcula el super habit que se genera en cada
unidad economica para determinar asi el monto
de la cuota del crédito, en caso de no existir
super habit se recomienda no tomar el
financiamiento. También presenta determinados
requisitos de acceso, uno de ellos es el clearing.
La idea es apoyar al comerciante que presenta un
cumplimiento  financiero regularizado.  Se
solicita un informe del banco central para
evaluar en qué nivel de pagador se ubica la
persona que solicita el dinero.

Este dinero puede ser destinado para la
adquisicion de capital de trabajo (mercaderia,
materia prima, aguinaldo, BPS, DGI; y todos
aquellos elementos que puedan ser aprovechados
en la actividad desarrollada) e inversion
(maquinaria, refaccion del local). Se trata de no
cubrir financiacion de pago de deuda, solo se
contempla el pago de BPS y DGL. Consiste en un
crédito  productivo, ya que se estaba

visualizando que estos apoyos se estaban

financiando con créditos al consumo con tasas
de intereses extremadamente altas, no rentables
para la actividad.

Se referencio en la zona de la ciudad en que se
puede encontrar a los técnicos de este programa
(Sucursal Ayui del BROU) y se queda a
disposicion para realizar las consultas que
entiendan pertinentes en este lugar.

Finalmente se realiz6 una pequena devolucion a
cargo del responsable del proyecto desde la
UdelaR, agradeciendo por la apertura de los
participantes, apoyando la continuidad de la
propuesta e invitandolos a seguir participando
de estas instancias; resaltando la importancia
que tiene esta poblacion objetivo para la UdelaR.
Los comerciantes también expresaron su
agradecimiento a los técnicos que han estado
llevando a cabo las actividades, indicando que
hasta el momento “nadic se preocupo por los pequeiios
comerciantes hasta ahora”, impulsando a seguir
trabajando en esto y valorando el tiempo
dedicado. Desde la UdelaR también se expreso la
apertura ante futuras propuestas que el grupo
quiera realizar, resaltando la importancia del
trabajo colectivo en la busqueda de soluciones.
Se culmin6 la actividad con entrega de
certificados de participacion y brindis final.
Cabe mencionar que esta instancia fue valorada
por los técnicos de manera altamente positiva, la
participacion de los comerciantes en términos
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cuantitativos fue exitosa, y mas atn lo fue la
apertura que se dio en el dialogo e intercambio.
Constituy6 un espacio compartido entre los
diferentes actores que de alguna u otra manera
formaron parte de la propuesta, vivenciandose
una primera aproximacion entre los pequerios
comerciantes y el CCIS, con todo lo que esto
genera. En varias oportunidades durante el
desarrollo de la propuesta, los comerciantes han
manifestado que tradicionalmente han asociado
a este Centro con comercios de otras
caracteristicas, diferentes a ellos, lo relacionan
fuertemente con “los comercios del centro”,
marcando una clara brecha entre ellos. De la
misma manera, los referentes del CCIS han
manifestado los obstaculos presentados para
lograr establecer vinculos con este sector

comercial.

c. Asesoramiento técnico de arquitectura

La presencia del técnico del area de arquitectura
en dicha propuesta se sustenta en la
incorporacion de aportes, recomendaciones y
sugerencias a los comerciantes de manera
individualizada sobre cuestiones referidas a la
infraestructura de los respectivos locales donde
desarrollan la actividad comercial. De esta
manera se intentd que los comerciantes

participantes de la propuesta contaran con
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herramientas que contribuyan a la mejora en la
distribucion del espacio con el que disponen; asi
como también en los casos que asi lo ameritaron;
desplegar un asesoramiento técnico de alto
insumo para realizar modificaciones edilicias en
el local comercial.

Para esto se realizaron visitas del técnico en
arquitectura a cada uno de los ocales comerciales
a los efectos de conocer el espacio, dialogar con
los actores sobre sus proyecciones al respectoy a
partir de esto brindar diferentes alternativas que
se les pueden presentar de acuerdo a sus
intereses, recursos disponibles y posibilidades
reales de concretarlas.

Frente a esto los comerciantes se mostraron
altamente receptivos a la propuesta, muchos de
ellos sorprendidos porque no se habian
planificado contratar a un técnico de esta area
para asesorar sobre su local, sin embargo
mediante este proyecto esto se estaba
realizando. En cada una de las situaciones ellos
expresaron cuales eran sus planes a corto plazo,
siendo en la mayoria realizar mejoras y modificar
al menos algo de la estructura actual del local.

En uno de los casos concretamente, donde el
local no es de su propiedad sino alquilado, la
comerciante pretendia colocar nueva carteleria
en el frente y mejorar su fachada mediante una

nueva pintura, incluso habia negociado con el



duefio que se podria arreglar el techo del local a
cambio de unos meses de su alquiler.

En el resto de los casos, se pretendia realizar un
nuevo local en el predio frente a sus viviendas, a
los efectos de poder generar independencia entre
el comercio y el nucleo familiar. Tal como se
mencion6 en lineas anteriores, compartir un
mismo espacio acenttia la vinculacion entre un
espacio y otro. De alguna manera entienden que
aislar  la  infraestructura del comercio,
proporcionara mayor autonomia con respecto a
su lugar familiar. Incluso muchas veces porque el
propio comercio les quitaba espacio de su
vivienda y esto estaba comenzando a afectar la
dinamica familiar por la cantidad de integrantes.
El resto de los casos, sin la proyeccion de realizar
un nuevo local simplemente apuntaban a
modificarlo mediante mejoras en la estructura
actual, en cuanto a refaccion de pisos, techos,
estado de algunas de las paredes, entre otras.
Luego de este primer acercamiento del técnico,
éste proporciond una carpeta a cada uno de los
comerciantes donde se plasmo las proyecciones
planteadas, el mecanismo mediante el cual
llevarlas a cabo, los costos que abracaria y los
diferentes materiales posibles de emplear.

Ademas de una guia manual sobre

autoconstruccion, teniendo en cuenta las
caracteristicas de los participantes. !

Cabe mencionar aqui que gran parte de los
actores para poder ejecutar estas propuestas
deberan recurrir a entidades financieras.
Algunos de ellos ya estaban manejando la
posibilidad y habian realizado averiguaciones al
respecto, mientras que otros solo lo manejan al
tema como una “proyeccion” futura sin datos e
ideas concretas. Entendemos que en ambos
casos, el asesoramiento técnico sirvio para
visualizar estas ideas y que realmente las puedan

plasmar en su local.

d. Analisis

entrevistas

cualitativo mediante

El estudio se propone comparar las situaciones
pre y post proyecto mediante el establecimiento
de una linea de base que se compone de las
siguientes categorias:

Infraestructura (se describen las caracteristicas
del comercio y su equipamiento de apoyo a la
venta); percepcion del estado general del local y
el ordenamiento de la mercaderia exhibida;
caracteristicas de los clientes (se refiere al nivel
socioecondmico de los mismos, perspectivas
generales de su ritmo de ingresos, asalariados,

empresarios, pasivos, entre otras); practicas

Material disponible en el apartado de Anexos.
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comerciales y de marketing (definicion de cuales
son las estrategias basicas de comercializacion
empleadas por el comerciante ante su clientela);
estrategias financieras (se trata de los
mecanismos mas frecuentes utilizados para el
manejo de los fondos y la relacion con los
proveedores); logistica de aprovisionamiento
(estrategias de compra de mercaderias,
periodicidad, entre otras); logistica de venta
(mecanismos definidos para la venta de
producto, mostrador, delibery, u otras);
comunicacion (como se vincula con los clientes o
potenciales clientes, estrategias de
comunicacion, modalidades propias); recursos
humanos (seleccion de los recursos humanos,
cuantos y cuales miembros de la familia trabajan
en el comercio, como es la relacion con los
trabajadores que no son miembros de la familia);
conformacion familiar (cuantos y cuales son los
miembros del nuacleo familiar, que relacion de
dependencia tienen respecto al comercio);
personalidad  del  comerciante/capacitacion
(perfil del empresario y estilo de direccion, su
formacion profesional); redes existentes que
potencian la funcion comercial y los objetivos
del comercio - familia; rasgos culturales del

grupo implicado en el comercio - familia; y

vision de futuro.

-Primera aproximacion:
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Lo primero que debemos constatar es el origen
barrial de los comercios-familia incorporados a
la experiencia: Barrio Artigas, Barrio Ceibal,
Barrio Cien Manzanas y Barrio Salto Nuevo.
Todos ellos corresponden a barrios residenciales
de la ciudad de Salto. El nivel socioecondmico es
principalmente de familias trabajadoras, pero
ademas barrios con una fuerte identidad
cultural, especialmente Artigas, Ceibal y Salto
Nuevo.

Infraestructura - Ubicacion del comercio en

relacion a la residencia: La ubicacion del

comercio en relacion a la vivienda se
corresponde con la caracterizacion de comercio
— familia, buena parte de ellos esta dentro de la
propia casa habitacion, en algunos casos fuera y
muy raramente en un local independiente de la
residencia del hogar. En uno de los casos, el local
se encuentra en la parte frontal de un familiar
cercano al matrimonio comerciante, residiendo
éstos a media cuadra de este lugar. Algunos de
ellos funcionan en un local precario construido
de materiales livianos y en otros casos no solo
tienen un local independiente sino que piensan
expandir el edificio o construir algo nuevo en

otro sitio cercano.



Esto reafirma atn mas la cercania que presenta la
familia y la actividad comercial, no solamente
desde la dinamica de sobrevivencia y vida
cotidiana, sino también desde el punto de vista
espacial: todo transcurre en un mismo territorio,
o estrechamente cercano.

Caracteristicas de los clientes: En general

manifiestan que su clientela se describe como
vecindario del barrio, es decir integrantes de la
clase trabajadora y especialmente sus hijos. Salvo
alguna excepcion que afirma lo contrario esta
parece ser la tonica de la caracterizacion de los
clientes. En este sentido, si bien reivindican
algunos aspectos diferenciadores del tipo de
productos que consumen, no suelen ser clientes
exigentes en cuanto a las preferencias sino que
de alguna manera aceptan lo que se les ofrece a
excepcion de las frutas y verduras donde parece
haber mayor exigencia en la calidad del
producto.

Practicas comerciales y de marketing: En general

las respuestas no condicen con la idea de actores
con alto perfil, mas bien tienden a ofrecer sus
productos boca a boca, o mediante el uso del
pizarron o las radios locales. Aunque su
dimension relativamente pequena hacen que no
sea necesario recurrir a grandes inversiones en
comunicacion porque podria la demanda
exceder su oferta y seria contraproducente a la

imagen del negocio. “Tratamos de mantenernos con

bajo perfil, si convoco mds gente no puedo atenderla no
tengo los recursos para hacerlo, esto es una cadena.”

En un caso se manifesto la adopcion de
estrategias de mailing o difusion en radios locales,
aunque con resultados insatisfactorios.

Quizas el escaso uso de practicas comerciales en
estos casos es consecuencia de su situacion de
semi-informalidad, = como  no  aparecen
totalmente visibles a los organismos de control
estatal, su coraje es limitado en la salida a la
calle. Ademas claro esta sus limitaciones debidas
a la dimension del negocio que hacen poco
sostenible un aumento abrupto de la demanda
sobre éste.

También es real que muchas ofertas que ponen
en juego, son motivadas por la propia estrategia
del proveedor, que traslada su estrategia
comercial a los pequefios comercios - familias.
Por ultimo, los participantes coinciden en
valorar muy positivamente (como estrategia
comercial) la instrumentacion de la politica del
cero kilo por parte de la Direccion Nacional de
Aduanas en la region.

Estrategias  financieras: No se presenta

unanimidad entre los participantes respecto al
empleo de apoyos financieras de los bancos u
otros financiamientos, mas bien apelan a sus
propias capacidades de ahorro.

El momento del financiamiento en la percepcion

de los

involucrados  es
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fundamentalmente el inicio de la actividad, la
puesta en funcionamiento de la unidad.

Solo en algin caso se procedio a gestionar
financiamiento para la instalacion, en los demas
se fueron equipando poco a poco, apelando
muchas veces a los propios proveedores para
incorporar los equipos, especialmente heladeras,
vitrinas, entre otros.

Logistica de aprovisionamiento: Tampoco hay

consenso en cuanto a este item, se adoptan dos
modalidades: en unos casos es mediante la visita
de proveedores, algunos de ellos desde hace
anos, otros varian segin el producto de que se
trate; en otros casos se recurre al Hipermercado
Mayorista (Macro). Tampoco hay acuerdo sobre
la modalidad de compra, en varios casos es al
contado y de forma excepcional se hace
mediante la utilizacion del crédito de los propios
proveedores.

Logistica de venta: La principal modalidad de

venta que emplean estos comerciantes es
mediante pago contado, excepto algunos de ellos
que utilizan la Tarjeta Uruguay Social de
MIDES.

Es unanime la opinion de que su venta es
esencialmente al mostrador y muchas veces a
clientes ya conocidos, sus comercios no
incorporan clientela sino que trabajan con el
barrio y con gente que compran alli desde hace

anos. Esto permite ademas conocer sus habitos
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en cuanto a los gastos e ingresos de las familias
involucradas.

Todos los participantes tienen una jornada de
trabajo extendida, cuyos horarios alcanzan las
diez o doce horas al dia, durante casi toda la
semana excepcion hecha de los domingos. Ser
comerciante de barrio es todo un estilo de vida,
donde se trajina por el peso diario vendiendo
pequenas cantidades a un conjunto de clientes
que tienen unas necesidades conocidas y unos
ingresos también conocidos.

Comunicacion: Los comerciantes familiares que
participaron de la experiencia no emplean
estrategias de comunicacion salvo el boca a boca y
en algn caso pizarrones o carteleria en la
vereda, donde ponen las ofertas del dia o la
semana. La comunicacion no forma parte de su
estrategia comercial, como materia especifica
solo se realizan operaciones tacticas en el
momento de contacto, en el cual se ofrecen
productos o se comunican datos de mercaderias
arecibir o similares. Solamente de forma puntual
y sin planificar se realizan alguna operacion de
comunicacion aunque no es la dimension mas
importante de la estrategia comercial de la
unidad.

Recursos humanos: Los recursos humanos

empleados en el comercio es propia, es decir son
los propios titulares y su familia los que afrontan

las obligaciones laborales, salvo excepciones en



que contratan personal pero con muchos reparos
por las complicaciones que a sus ojos les acarrea.
Prefieren hacerlo ellos mismos o eventualmente
confian en sus familiares a quienes retribuyen
con dinero su trabajo cuando este se hace
necesario.

En algtin caso los miembros de la familia tienen
un ingreso aparte por trabajos que realizan fuera
del comercio, construccion, servicios, trabajos
de oficios independientes, entre otros.

Conformacion familiar: Predominantemente se

trata de familias mas numerosas que la conocida
familia tipo del pais donde el hogar se integra
con el matrimonio y dos hijos. Estos casos tienen
mas hijos, aunque como se ha dicho no todos
trabajan full time en el comercio sino que lo hacen
en oportunidad de las suplencias esporadicas o
licencias para el descanso de los titulares.
También es cierto que en algtn caso la familia ha
crecido habiendo formado otro hogar pero con el
recurso de la ampliacion del rubro se mantiene
vinculado al comercio - familia.

En cualquier caso lo que se hace para el comercio
se hace para los hijos, hay una fuerte tendencia a
pensar que su actividad debe ser continuada por
los hijos e incluso que para ello estan estos
preparandose con estudios y demas.

Relacion familia — comercio: Fn todos los casos

la respuesta fue unanime en cuanto que la caja es

la misma, tanto el comercio como la familia
tienen la misma fuente de ingreso.

Esto presenta la dificultad de opacar los flujos de
fondos, un movimiento mayor del comercio
provoca mayor disponibilidad de circulante y la
percepcion de que se tiene mayor ingreso del que
efectivamente cuenta en el comercio que solo se
hace transparente a la hora de pagar a los
proveedores. Se visualiza en esta dinamica
particular, uno de los ejes centrales de la
problematica de los comercios — familias.

Personalidad del empresario: En términos

generales los participantes se muestran
animados con la actividad que desempenan, sus
personalidades son variadas desde
emprendedores e inquietos, hasta algunos que
muestran su cansancio y tedio por la actividad
que desempenan, pasando por los herederos que
forman parte de familias de comerciantes y que
pretenden que sus hijos contintien en esa senda.

No presentan un nivel educativo avanzado sino
que tienen ciclo basico completo y algo mas pero
no es determinante su nivel educativo para la
actividad del comercio. No presentan rasgos de

profesionalizacion ni capacitacion en su oficio.

Redes sinérgicas en torno a la funcion y objetivos

de la unidad: Los participantes no cuentan con
redes de sostén a excepcion de sus familias que
estan incorporadas al mismo. Perciben de los

demas que no tienen interés en agruparse
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predominando un espiritu  individualista.
Afirman que a los demas comerciantes les parece
una “bobada”, “que no estan para eso”.

La caracteristica principal del grupo es que
poseen una raigambre individualista fuerte que
solo hacen extensible a su familia las
posibilidades de asociarse o comprometerse. Si
bien es cierto emergen a lo largo de los talleres
algunas iniciativas de conformar un gremio

aunque de manera tenue.

Rasgos culturales de las unidades: Son y se

sienten pequefios comerciantes, ven pocas
posibilidades de cambio de su situacion. Algunos
se muestran emprendedores y convencidos de la
iniciativa individual y otros mas solidarios y
abiertos a la comunidad.

En otro sentido, en gran medida son sociables y
comunicativos,  mostrando  destrezas y
habilidades para la comunicacion cara a cara,
esencial para el desempeno de su actividad.

Vision de futuro: Las percepciones del futuro se

clasifican en dos categorias: respecto de la
familia y respecto del comercio. En el primer
caso, “que mis hijos se incorporen al comercio y se hagan
cargo en el futuro”. En el segundo, reformas al local
o cambio de local. Tienen expectativas respecto
a mejorar su situacion del comercio en sus
locativos.  Incluso en  casos,

aspectos

paradojicamente separando la vivienda del
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comercio, lo que se puede ver como una
evolucion en la concepcion del comercio,
tendiendo a ser quizas mas empresa que familia,

aunque esto no esta del todo claro.

~Percepcion obtenida seis meses después:

Luego de algunos meses de la ultima actividad
(jornada de cierre y evaluacion), volvimos a
convocar a los comerciantes para dialogar sobre
la experiencia transitada y para que nos
plantearan que aspectos de los trabajados habian
percibidos como positivos y cuales de ellos no;
desde un plano critico reflexivo.

Las valoraciones sobre la propuesta que se
manifiestan son:_“Nos estudiaron psicosocialmente,
nos describieron, y nos sentimos reflejados en el estudio.
Serd bueno estar mds unidos entre todos, no estar
enfrentados sino cooperar, coordinar entre todos pero no
es fdcil, es dificil unirnos”. “Es bueno que se cite a mds
gente y que se llegara a formar un grupo de pequenios
comerciantes”.

Frente al Centro Comercial e Industrial de la
ciudad, expresaron que si bien es una
organizacion con estructura y dinamica armada,
entienden que solo abarca supermercados
grandes, no logrando cubrir a los pequenos

comerciantes.



Al indagar sobre la aplicacion en las actividades
diarias de algunos de los elementos planteados
en los talleres, expresaron que “Se aplicaron
muchisimas cosas que aprendimos en el curso. Ustedes
tienen la teoria nosotros la prdctica. Especialmente las
estrategias de marketing, algo pudimos aplicar”.
Destacaron ademas que las instancias colectivas
compartidas les permitieron visualizar que sus
problemas también son problemas de los demas
y que la realidad de cada uno se ve reflejada de
alguna manera en el otro, por lo que hace
reforzar la idea de constituir una gremial es
importante para dar respuestas a las salvedades
que se les presentan. Retomaron aqui el episodio
ocurrido con la marca Pilsen, “apenas una movida
nuestra y se armo bruta movida en sus esquemas. Nos
cortaron el crédito de fin de afio y luego que nos reunimos
valoramos de no vender Pilsen y vender las nuevas
Schneider y Heineken, y eso corrié y la Pilsen abrio los
ojos. Les dije que habia un grupo de comerciantes que nos
estabamos reuniendo y que ibamos a decidir no comprar
Pilsen eso, les movio”.

Este relato demuestra un hecho puntual que
logra generar efectos en un proveedor concreto
frente a un grupo organizado, como puede llegar
a ser un gremio de pequenos comerciantes. El
resultado de esto fue que ya no hay monopolio
sobre la venta de una marca particular de

cerveza, lo que permite que los comerciantes

puedan optar y trabajar con el proveedor que

mas les convenga sin  determinaciones
establecidas “jerarquicamente”.

Estas situaciones se trasladan a otras
problematicas comunes: “Hoy todos cobran flete
para llevar los pedidos, los comerciantes comenzamos a
patear y se dejan de cobrar. Seria lindo tener un gremio
para mejorar esas cosas”. Ante este costo de
proveeduria surgen alternativas como: “Podemos
reunirnos para comprar, y abaratar fletes, podemos
comprar entre varios y facilitar los negocios. Muchas
veces son los propios vendedores que arreglan esas cosas,
pero seria mejor juntarnos y manejarlo nosotros”.
También se expresa que para futuras ejecuciones
de este proyecto en otros comerciantes seria
importante tener la precaucion de que éstos
estén ubicados en zonas diferentes de la ciudad,
de lo contrario se visualizaran como
“competencia” y la integracion no se va a
alcanzar.

Concretamente sobre los sistemas pos venta
sostuvieron que “(...) es algo posible pero inalcanzable
por los costos que tiene. Otro problema es que todo se hace
desde Montevideo, no tiene arraigo local. Asimismo las
tarjetas todas tienen aparatos diferentes e incluso
distintas que la del MIDES”. “En lo que estamos
interesados, es en la promocion del comercio vy

promocionar que vamos d tener la tarjeta, para sacarle el
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jugo. Incluso cuando los cajeros bancarios quedan sin
dineroy podemos cubrir nosotros en nuestro comercio esa
carencia’.

Aun se visualiza una suerte de confusion sobre
los diferentes tipos de sistema, tarjetas, plazos
de cobro, tramites, compaiiias, descuentos, entre
otras cuestiones referidas.

Al imaginarse una proyeccion futura resaltan la
importancia de conformar una gremial que los
represente, “(...) es bravo juntar la gente, eso tendria
que ser un grupo, un gremio global pero armado por
grupos. Los almacenes de barrio compiten y es dificil
armar gremio, deberian ser grupos inter barrios, no por
zondas sino heterogéneos de zonas diferentes para no
competir entre nosotros”.

Se manifiesta también que en la actualidad la
actividad comercial se encuentra fuertemente
ligada a la oferta de empleo de la poblacion,
realizando una vinculacion directa entre altas
tasas de desempleo (o seguro de paro) con
instalacion de nuevos comercios en los barrios,
los que se transforman en “competencia” para
ellos: “(...) si hay trabajo nadie pone comercio, de lo
contrario si. Hay mucho desempleo o gente en el seguro de
paro, se instalan mas comercios. No se dan cuenta que del
comercio hay que comer también y durard mientras dura
el seguro de paro. Cuando no hay trabajo, la gente pone

comercio eso es directo”.
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Perciben en la gremial un espacio de negociacion
y busqueda conjunta de soluciones teniendo en
cuenta las complejidades y particularidades de
las unidades comerciales a pequena escala.
Instalan un punto de comparacion con los
comercios de la zona céntrica de la ciudad,
entendiendo que “(..) al dia del centro no les queda
otra que participar, en el barrio no es asi, estamos
separados, dislados es mds dificil generar un ambiente de
ese tipo”.

Manifiestan que les hubiera interesado
profundizar sobre los temas de la Ley Inclusion
Financiera, ya que es el modelo emergente y ellos
deben estar informados al respecto. “Nos interesa
implementarla pero hay que tener informacion, después
que entrds es dificil salir. Tiene que estar claro. Estando
reunidos podemos conocer y defender mejor estas
soluciones”. “Necesitamos a alguien que nos informe de
manera neutral, que nos pueda explicar todo, con las
cosas buenas de cada sistema y las no tan buendas, solo de
esta manerd podremos contar con toda la informacion”.
Esto se traslada también para los funcionarios
que representan a BPS y DGI, “Tienen que decirnos
todo, al Estado le sirve que nos formalicemos no
cobrarnos a pesar de todo. Eso es lo que esperamos de
ellos”.
Interesa esta actitud y no otra, la estrategia debe
ser inclusiva y no recaudatoria. Reclaman mayor

flexibilidad en los cambios de categorias,



después que te cambias no se puede retornar a la
misma categoria es casi como una trampa. Gente
que incluso cambia su situacion familiar que
implica reduccion del ingreso familiar no puede
adaptar el comercio a esa nueva realidad porque
la ley le impide. Piden mayor mentalidad
comercial para la DGy el BPS, “seguro recaudarian
mds dinero de esta manera”.

En relacion a esto se expresa que seria conviene
que los contenidos planteados en relacion a estas
organizaciones se los haya planteado desde la
propia Universidad, y no técnicos especificos de

BPS y DGI, “de esta manera podriamos ver lo que se

expresa de manera objetiva”.

De alguna manera ven a la UdelaR como una
especie de “aliado”, como organizacion que de
alguna manera gener6 empatia con los
participantes y donde ellos depositaron su
confianza: “Esto estuvo bueno porque la Universidad
convoco, aunque vino DGI y BPS, siempre se manejo con
discrecion. Nosotros estamos con ustedes”.

A modo de evolucion del proceso destacan
también que ellos han logrado tomarse un
tiempo para reunirse con sus pares, lo que no es
habitual en este tipo de actividades donde cada
uno se ve aislado en su trabajo individual, donde
el otro es visto como “competencia” y no como
companiero de un colectivo comtn. Destacan

aqui que desde el propio equipo del proyecto se

los haya ido a invitar a territorio, valorando
positivamente la salida a los locales donde ellos
trabajan “El comerciante siempre tiene miedo, hay que

salir vestido de informalmente, gente joven, estudiantes.”

V. Consideraciones Finales

Si bien parte de las evaluaciones del trabajo
realizado quedan reflejadas en el punto anterior
donde los propios comerciantes expresaron su
vision con respecto a la propuesta, cabe retomar
algunos puntos que se entienden fundamentales.
Primeramente mencionar que el proceso
transitado deja en evidencia claramente la
concepcion de que estas unidades comerciales
superan la amplitud de una actividad lucrativa,
constituyendo una plataforma integral que
permite el sostén familiar; apareciendo el trabajo
como generador de relaciones sociales y cultura
de vida.

En cuanto los objetivos planteados en el inicio,
uno de ellos planteaba la incorporacion
herramientas tecnologicas para el
fortalecimiento de la  competitividad vy
digitalizacion. Esto no se llevo a cabo mas alla de
un aporte teorico realizado al respecto, sobre
todo de los sistemas “pos” venta. Si bien se logro
aproximarlos en la tematica y brindarles
informacion al respecto, el proyecto no alcanzo

“incorporar” realmente estas herramientas;
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aunque ellos valoraron altamente positiva la
informacion brindada sobre esta area ya que
consideran que es una campo nuevo, frente al
cual presentan varias dudas y desconocimiento.
Al momento de disenar este trabajo, el equipo no
tenia tan claro que el eje principal seria la
conformacion de un colectivo gremial, como
surgio a lo largo del proceso.

De esta experiencia, y de los propios discursos
de los protagonistas, se pudo visualizar -en una
primera aproximacion- que en el territorio local
no existen ambitos, donde los comerciantes que
desempenan su actividad a pequefia escala, se
puedan agrupar, intercambiar y buscar juntos
estrategias comunes de desarrollo. Durante el
transcurso de la propuesta se da un proceso de
desmitificacion, rompiendo la idea de que el
trabajo comercial se da de manera aislada e
independiente en cada uno de los hogares, sino
que por lo general comparten las mismas
dificultades y vivencian similares problematicas;
lo que sin lugar a dudas, demostro la viabilidad
de la basqueda de una solucion colectiva.

A lo largo del proceso se pudo ver que si bien el
horario de los talleres fue acordado con los
participantes en la primera instancia de
presentacion, definiendo la hora 13.30 donde
cada uno de ellos realizaba un corte en sus
actividades, durante la mitad del ciclo se noto

una pequefia disminucion de los convocados.
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Esto se atribuye en parte a que el tiempo
disponible de estos actores es realmente limitado
de acuerdo a la extension de sus actividades, en
reiteradas oportunidades mencionan que el corte
que realizan al mediodia (por lo general de 13.00
a 15.30) deben aprovecharlo al maximo para
tareas como reposicion de mercaderia en el
comercio, recorridas por los diferentes
proveedores, tramites pendientes, entre otras
labores. A esto se le suma, por lo general en el
caso del género femenino, las tareas vinculadas al
hogar que se ven dejadas de lado muchas veces
por la exigencia que requiere la actividad
comercial. En relacion a esto expresan que esta
“ausencia” es notada por sus hijos/as y
recriminado por ellos/as, “(.) nosotros nunca
podemos ir a las actividades que marcan en la Escuela, y
ellos ven que todos los demds padres van, menos nosotros.
Siempre nos recalcan esto”.

De alguna manera esto refleja una contradiccion
que se da en la vida cotidiana de estos actores,
por un lado existe una gran cercania entre el
ambito familiar y el comercial, en tanto
infraestructura, espacio compartidos y division
de gastos; y por otro, una gran lejania entre sus
integrantes, sobre todo entre hijos y referentes
parentales, ya que estos altimos se encuentran
ausentes de muchas de las actividades
cotidianas, por ejemplo en la mencionada

anteriormente. Esto particularidad es similar en



todos los participantes, las extensas horas de
trabajo, la demanda prolongada que se exige y la
ubicacion en un mismo espacio al familiar;
implica que muchos veces estos actores
prioricen una sobre otra, no siempre de modo
intencional sino como exigencia de la propia
rutina y como respuesta a su posicion en la
division socio técnica del trabajo.

En base a esto es que en varios discursos se
desprende que la actividad comercial a este nivel
“no es para todos”, si bien muchas personas
intentan llevarla a cabo (por lo general en
contextos de cris laboral como se expresaba),
ellos entienden que solo contintian quienes
mantienen una postura firme y se muestran
dispuestos a los sacrificios que esto requiere.
Cabe retomar ademas el rol que comienza a
ocupar la academia para estos comerciantes, de
alguna manera la implementacion de un
proyecto especifico para este sector les demostro
que ellos son importantes, que el medio tiene
interés en implementar estrategias para

fortalecerlos 'y potencializarlos. Durante la

instancia de cierre de los talleres uno de ellos
mencionaba “nunca antes nadie habia ido a buscarnos
para trabajar juntos, nunca antes se habia pensado una

propuestd parda nosotros”.

Ellos visualizan en los técnicos el saber teorico
“ustedes tienen la teoria y nosotros la experiencia”.
Entendemos a esta articulacion como
fundamental, promotora de un trabajo conjunto
al que hay que agudizar y canalizar. Si bien
durante el proceso se transmitio que son ellos
quienes poseen el saber especifico de esta
actividad, y que los técnicos simplemente
aportan insumos para que ellos puedan apropiar,
se mantiene la idea de que la ausencia de esos
conocimientos tedricos implica una gran
debilidad para ellos.

Frente a esto se considera fundamental seguir
trabajando desde la UdelaR en una apuesta al
fortalecimiento de este sector productivo,
mediante el cual se brinde un apoyo técnico
integral, y sobre todo, que se genere un espacio
colectivo real donde puedan expresar sus

dificultades y buscar alternativas en conjunto.

w
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Anexos:

1. Taller de Administracion Basica y Ley de Inclusion Financiera. Docente: Cra. Angelina
Bazzano (UdelaR).

LEY NRO. 19.210 DE INCLUSION FINANCIERA Y SU IMPACTO EN EL. COMERCIO

OBJETIVOS DE LA LEY 19.210 CON VIGENCIA DESDE 1/8/2014

O Contribuir a lograr un sistema financiero mas desarrollado, mas profundo, mas transparente, mas
competitivo y mas inclusivo

O Potenciar su contribucion al logro de un mayor desarrollo economico y social, sobre bases de
equidad e inclusion.

O Incentivar la utilizacion de los medios electronicos de pago, su uso se vinculara con la rebaja de
puntos porcentuales de IVA.

CONTENIDO DE LA LEY 19.210
O 1)REBAJA DE TASAS DE IVA (MINIMA Y BASICA)

Se aplicara con el uso de la tarjeta de débito o de crédito, EXCLUSIVAMENTE A COMPRAS DE
CONSUMIDORES FINALES.

El comerciante debera facturar por el total de la venta y sera la tarjeta quién efecte el descuento.

Las terminales pos fueron programadas y preguntaran en cada transaccion si descuentan IVA “ S o NO” :
Si es consumidor final poner SI, en caso contrario NO

Existe un tope a la aplicacion de la rebaja en cada transaccion y el mismo es de 4.000 ui (aprx. $ 11.600). A
partir del tope no se aplica la rebaja, esto es para cada compra.

La rebaja no se “agrega” a otros beneficios (ej restaurantes, combustible-descuento de imesi)

39



IVA TASA BASICA
FECHA EFECTIVO T) CREDITO | TJ DEBITO
01/08/2014 22% 20% 18%
01/08/2015 22% 21% 19%
01/08/2016 22% 22% 20%
IVA TASA MINIMA
FECHA EFECTIVO T) CREDITO | TJ DEBITO
01/08/2014 10% 8% 6%
01/08/2015 10% 9% 7%
01/08/2016 10% 10% 8%

TAR]J URUGUAY SOCIAL Y ASIG.FLIARES- IVA 0% -

2) PAGO DE SUELDOS POR BANCOS O DINERO ELECTRONICO

TARJETA DE DEBITO BANCARIO

INSTITUCIONES EMISORAS DE DINERO ELECTRONICO (nuevas empresas que brindaran éste
servicio y seran reguladas por BCU)

EL TRABAJADOR ELIGE INSTITUCION, si ya cobra por banco tiene el derecho a cambiarse, el proceso
inicia el 1/10/2014

PLAZO PARA INCORPORARSE - plazo maximo 2017~
INEMBARGABILIDAD DE ESTOS PAGOS

3) CREDITO POR NOMINA

Orden de prioridad en Descuento de los SUELDOS
1. Garantia de Alquiler

2. Cuota Sindical

3. Crédito Social BROU

4. Crédito BHU — ANV - MEVIR

5. Seguro de vida

6. Cuota Institucion médica

7. Crédito Nomina (Bancos y Cooperativas en igualdad de condiciones). Prioridad: antigtiedad en
comunicacion a la empresa o ente.



Aplica para trabajadores y pasivos
Consentimiento expreso autorizando descuento
Condiciones del crédito
- Igual al sueldo o pension o en ui
- Cuota/s <= 20% nominal mensual al solicitar crédito
- Excepcion: créditos hipotecarios de vivienda <-35%
- Tasa interés implicita <-20% t.m.i créditos consumo
(Reg. Gral < 60%)
Minimo intangible: el trabajador debera cobrar como minimo por mes:
- 30% s/Nominal menos aportes e IRPF
- 35% Enero/2015
-40% Enero/2016
- 45% Enero/2017
-50% Enero/2018

O 4) PROGRAMA AHORRO JUVENIL PARA VIVIENDA

Beneficiarios:
~Trabajadores formales: dependientes o independientes.
- Edad ente 18 y 29 al momento de su  inscripcion.
-Tener una cuenta de ahorro para vivienda.
Cuenta Vivienda:
-Una tnica cuenta en el programa.
-Puede ser una cuenta preexistente.
-No podra ser en moneda extranjera.
-No se podran realizar retiros durante la vigencia del programa.

- Haber recibido depositos en no menos de 18 meses desde su apertura o su adhesion al
programa por montos >= 500UI ¢/u
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O 5) PRINCIPALES PAGOS QUE SE REGUIL AN

e Remuneraciones
e Honorarios Profesionales
e  Prestaciones de Servicios fuera de la relacion de dependencia
e Pasividades
e Beneficios Sociales
e Enajenaciones de bienes o prestacion de servicios
e Arrendamientos, subarrendamientos y créditos de uso
e Transmisiones de derechos sobre inmuebles
e Adquisiciones de vehiculos
e Tributos Nacionales
e Pagos realizados por el Estado
O 6) CUENTAS SIMPLIFICADAS PARA EMPRESAS DE REDUCIDA DIMENSION

Por art.26 las instituciones financieras estan obligadas a brindar servicio de cuentas simplificadas a
empresas:

- Monotributo

- Empresas literal e) Art. 52 T. 4 T.0. 1996

- Una por empresa

BCU establecera caracteristicas
- Procedimiento debida diligencia simplificados
- Controles limitados

MICRO CREDITO -DIFERENTES ALTERNATIVAS DE FINANCIAMIENTO

Las instituciones de microfinanzas atienden a un publico distinto al atendido por las instituciones financieras.

INSTITUCIONES DE MICROFINANZAS

Las instituciones de microfinanzas son organismos que se han creado especificamente para conceder créditos y prestar otros
servicios financieros a clientes con bajos ingresos. En muchos casos éstas instituciones también brindan apoyo en capacitacion
a MiPymes.

Estas instituciones pueden ser :

1) COOPERATIVAS DE AHORRO Y CREDITO ~ DE CAPITALIZACION: como por jemplo:
-ACAC
-FUCAC
- COMAJA

2) ORGANIZACIONES CIVILES
-IPRU
- FUNDASOL

3) SOCIEDADES ANONIMAS

- REPUBLICA MICRO FINANZAS

- MICROFIN
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INSTITUCIONES DE APOYO A MYPES EN LA REGION

Programa de Microfinanzas para el desarrollo Productivo — OPP - Referente en Salto: Cra.Andrea
Malvasio amalvasio@opp.gub.uy
www.microfinanzas.opp.gub.uy
MIEM DINAPYME - En Salto programa Salto Emprende, Uruguay 202 o Centro Comercial
www.dinapyme.gub.uy/web/mipymes
MIDES - Programa Emprendimientos Productivos

En Salto: Uruguay 388 Tel 473 31813 — 473 36372
FUNDACION DESARROLLO REGIONAL SALTO GRANDE - www.fundacionsaltogrande.org.uy

HERRAMIENTA FINANCIERA

Se pueden encontrar herramientas practicas para analizar los costos financieros en el
Observatorio de microfinanzas : www.microfinanzas.org.uy

Acceder por ejemplo a la CALCULADORA FINANCIERA, en donde podran calcular el interés efectivo
anual del préstamo a tomar, muchas veces se suele acceder a préstamos simplemente porque se ofrecen
una baja cuota y no se llega a analizar el costo financiero del préstamo.

PLANIFICACION FINANCIERA

QUE opciones se tiene al contar con DINERO?

Gastar: se gasta dinero para necesidades diarias y gastos opcionales
Ahorrar: se ahorra dinero para emergencias inesperadas, oportunidades o para
alcanzar metas.

¢ Invertir: se invierte dinero en negocios para obtener ingresos a largo plazo.

REGILAS PARA UNA BUENA ADMINISTRACION
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e GASTA SENSATAMENTE
e AHORRA REGULARMENTE
e INVIERTA PRUDENTEMENTE

PASOS PARA LA ELABORACION DE UN PRESUPUESTO

i) Fijar metas financieras y controlar su cumplimiento
ii) Estimar importe de ingresos

iii) Crear una lista con todos los gastos y estimarlos

iv) Determinar la ganancia

v) Decidir la cifra a ahorrar por mes o por semana

vi) Revisar el cumplimiento de las metas



| 2. Taller Gestion y Marketing. Docente Lic. Sonia Rocha (CAMBADU)

¢Qué es el Marketing?

Es un proceso por el cual individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean mediante la creacion e
intercambio de productos y valor con otros.

En términos mas sencillos, el Marketing consiste en satisfacer a los clientes obteniendo utilidades al
hacerlo.

Importancia para las MIPYMES

Para las MIPYMES y emprendedores, la importancia del Marketing debe ser un asunto a considerar desde
el instante en que la iniciativa se esta concibiendo.

¢{Por qué? Para que se puedan entender las necesidades de sus clientes, definir estrategias creativas para
destacarse de la competencia (sobresalir), posicionarse, aumentar las ventas y, por lo tanto, las utilidades
de la empresa.

Conceptos centrales del Marketing

Necesidades

Estado en que se percibe una carencia de articulos basicos, como alimentos y ropa. Ejemplo simple:
“Tengo sed.”

Deseos

Forma que adopta una necesidad humana moldeada por la cultura y la personalidad individual. Por
ejemplo: “Quiero una Coca-Cola.”

Demandas

Deseos humanos respaldados por el poder de compra. Por ejemplo: “Tengo dinero para comprar una
Coca-Cola.”

¢Como eligen los consumidores entre los productos y servicios?

Valor para el cliente
Beneficio que el cliente obtiene por poseer y usar un producto, en comparacion con el costo de obtenerlo.

Satisfaccion del cliente
Depende de como se percibe que un producto proporciona valor, relativo a las expectativas del
comprador.

¢{Qué es el mercado?

Compradores que comparten una necesidad o deseo especifico que los productos o servicios de una
empresa pueden satisfacer.
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Se pueden citar tres tipos de mercado:
e Mercado actual
e Mercado potencial
e Mercado objetivo

Mercado actual:

Esta formado por los consumidores actuales que tiene una empresa. A nivel de clientes, se habla de
“clientes actuales”.

Mercado potencial: Esta formado por los consumidores potenciales de una empresa, que, si bien hoy en
dia no consumen sus productos, podrian hacerlo en un futuro. Llevado a nivel de clientes, se habla de
“clientes potenciales™.

Mercado meta:

Estaria conformado por todos los clientes que la empresa desea captar, a quienes destinara su atencion y
estrategias. A nivel de clientes se habla de “ptblico objetivo” o “clientes meta™.

Segmentacion de mercado

Significa dividir el mercado total en partes, elegir los mejores segmentos y disefar estrategias para
atender, rentablemente y mejor que la competencia, a los segmentos elegidos.

Es el proceso de dividir un mercado en grupos claros de compradores, con diferentes necesidades,
caracteristicas o comportamientos que podrian requerir productos o propuestas individuales.

¢Como se segmenta un mercado?

Los grupos de consumidores o segmentos, se pueden conformar por:

Factores geograficos (paises, regiones, ciudades)

Factores demograficos (sexo, edad, ingresos, estudios)

Factores psicograficos (clases sociales, formas de vida)

Factores conductuales (ocasiones de compra, beneficios esperados, porcentajes de uso)

Nicho de mercado y posicionamiento

Nicho de mercado:

Porcion de un segmento de mercado en la que los individuos poseen caracteristicas homogéneas, y estas
ultimas no estan del todo cubiertas por la oferta general del mercado.

Posicionamiento en el mercado:

Es el lugar que ocupa un producto en la mente de los consumidores, en relacion con los productos de la
competencia. La empresa debe apuntar a ocupar un lugar claro, distintivo y deseable en la mente de sus
consumidores meta.
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¢Qué es el entorno del Marketing?

Todos los actores y fuerzas que influyen en la capacidad de la empresa para efectuar transacciones de
negocios de manera eficaz con su mercado meta.

Incluye:
e Microentorno: fuerzas cercanas a la empresa que afectan su capacidad para servir a sus clientes
(ej.: proveedores y competidores)

e Macroentorno: fuerzas mayores de la sociedad que afectan a todo el microentorno (ej.:
econdmicas, naturales, politicas, etc.)
[

¢Como responder al entorno del Marketing?

Perspectiva de administracion ambiental:

Adoptar un enfoque proactivo hacia el manejo del microentorno y del macroentorno para propiciar
cambios favorables para la empresa.

¢Qué es una Investigacion de Mercados?

Funcion que vincula al consumidor, al cliente y al pablico con la empresa, por medio de informacion.
Esta se usa para identificar y definir oportunidades y problemas de mercado y para generar, afinar y
evaluar acciones de Marketing.

Algunos enfoques y tipos de investigacion

Por observacion

Recolectar datos observando personas, acciones y situaciones.

Por encuesta

Preguntar a las personas sus actitudes, preferencias o conductas de compra.

Estrategias, objetivos y metas de Marketing

Estrategia de Marketing:

Consiste en acciones que se llevan a cabo para alcanzar determinados objetivos relacionados con el
Marketing.

Ejemplos: Dar a conocer un nuevo producto, aumentar las ventas o la participacion de mercado.

Para formular este tipo de estrategias se debe analizar al mercado meta, a la competencia y a la empresa
misma.

46



Analisis FODA
Es un analisis que consiste en una mirada de la empresa hacia adentro y hacia fuera. Puede ser utilizado
también hacia la competencia.

INTERNAS EXTERNAS

POSITIVAS > FORTALEZAS | OPORTUNIDADES

NEGATIVASCY
DEBILIDADES AMENAZAS

EL CONSUMIDOR

Roles de los consumidores en las compras

Iniciador: la primera persona que sugiere la idea de comprar un producto dado.
Influyente: la persona que ofrece opiniones o consejos que influyen en la decision de comprar.

Decisor: la persona que, en tltima instancia, toma la decision, o parte de ella, de comprar o no, qué
comprar, como comprarlo y donde comprarlo.

Comprador: la persona que efectia la compra de hecho.
Usuario: la persona que consume o usa el producto o servicio.

Proceso de decision de compra del consumidor
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Reconocer la necesidad: el comprador presiente una diferencia entre su situacion real y un estado
ideal.

Buscar informacion: el consumidor puede obtenerla de diversas fuentes: personales, comerciales,
experiencias.

Evaluar las alternativas: se basa en los beneficios, los atributos del producto, la imagen de la
marca, etc.

Decidir la compra: Adquirir la marca preferida. Hay dos factores que pueden incidir en esto: las
actitudes de los demas y factores inesperados que puedan surgir.

Comportamiento después de la compra: El producto que ha comprado el consumidor le producira
satisfaccion o insatisfaccion.




La satisfaccion de clientes

Es el nivel del estado de animo de una persona que resulta de comparar el rendimiento percibido de un
producto o servicio con sus expectativas.

Esta conformada por tres elementos:
e Rendimiento percibido: desempeno que el cliente considera haber obtenido luego de adquirir un
producto o servicio.
e Expectativas: son las “esperanzas” que los clientes tienen por conseguir algo.
e Niveles de satisfaccion: los clientes pueden experimentar insatisfaccion, satisfaccion o
complacencia.

Como retener clientes

Un negocio rentable empieza y termina con el cliente. Al colocar al cliente en el centro de la empresa, se
creara un ambiente que estimulara el éxito a largo plazo.

La clave radica en la habilidad de la empresa de generar negocios continuamente y una forma segura de
lograrlo es formando relaciones duraderas con sus clientes actuales.

A esto se le llama Marketing de Relaciones.

LA COMPETENCIA

Analisis de la competencia

La competencia esta constituida por todas las empresas que operan en un mismo mercado y mismo
sector, ofreciendo un mismo producto o servicio, y que rivalizan entre ellos para ser la opcion preferente
de compra del consumidor final a través de estrategias empresariales diferenciadas.

Lo primero que se debe identificar es qué empresas son competencia, en qué grado y en qué nivel afectan
la cuota de mercado de la empresa en cuestion.

¢Cual es la competencia de la empresa?

e Competencia directa: aquellas empresas que operan en el mismo mercado, con iguales o parecidos
productos/servicios y que se dirigen al mismo perfil de potenciales clientes.

e Competencia indirecta: aquellas empresas que operan en el mismo mercado, que tocan el mismo
perfil de potenciales clientes y cubren las mismas necesidades, pero cuyo producto/servicio o
solucion difiere en alguno de sus atributos principales.

e Productos sustitutos: aquellos productos o servicios que, satisfaciendo la necesidad principal del
producto de la empresa, difieren en sus atributos principales pero compiten en el mismo mercado
y sector.
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Estrategia de diferenciacion

Esta basada en crear una percepcion del producto por parte del consumidor que lo diferencie claramente
de los de la competencia.
Factores de diferenciacion:

e Prestaciones
Rendimiento

[ ]
e Disefio del producto o empaque
e Publicidad

Garantia

Estructura de precios

e Frc.

LAS 4 P DEL MARKETING
Las 4 P del Marketing: Producto

Producto es todo aquello que se ofrece a la atencion de un mercado para su adquisicion, uso o consumo y
que puede satisfacer una necesidad o un deseo.
Se pueden clasificar en:

e Bienes duraderos: bienes de consumo que se usan durante bastante tiempo y que, por lo regular,
llegan a ser propiedad de varias personas.

e Bienes no duraderos: bienes de consumo que, por regla general, se consumen en uno o unos
cuantos usos.

e Servicios: Actividades que se ponen en venta. No conducen a la posesion de nada.
Caracteristicas de los servicios

e Intangibilidad: no pueden verse, degustarse, tocarse ni olerse antes de la compra.
e Inseparabilidad: no pueden separarse de los proveedores de servicios.

e Variabilidad: la calidad depende de quién los presta, cuando, donde y como.

e Caducidad: no pueden almacenarse para venderse o usarse después.

Servicios de apoyo

Las empresas deben disenar sus servicios de apoyo de modo que satisfagan de manera redituable las
necesidades de los clientes meta. ¢Como?

e Paso 1. Encuestar a los clientes para determinar si los satisfacen los servicios actuales y si desean
SErvicios nuevos.

e Paso 2. Evaluar los costos de prestar los servicios deseados.
e Paso 3. Desarrollar un paquete de servicios que complazca a los clientes y produzca utilidades.
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Estrategias de marketing para las empresas de servicio

e Manejo de la diferenciacion del servicio

o Crear oferta, entrega e imagen con ventajas competitivas.
e Manejo de la calidad del servicio

o Facultar a los empleados

o “Obsesionarse con los clientes”

o Establecer estandares de calidad de servicio altos

o Vigilar de cerca el desempefio del servicio
e Manejo de la productividad del servicio

o Capacitar empleados actuales o nuevos

o Aprovechar la tecnologia

Las 4 P del Marketing: Precio

Es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio. Es la suma de los valores que los
consumidores intercambian por el beneficio de poseer o usar el producto o servicio.
La fijacion de precios esta sujeta tanto a factores internos de la empresa, como a los factores externos.
e Factores internos: incluyen los objetivos de Marketing, la estrategia de las 4 P, los costos, etc.
e Factores externos: incluyen la situacion del mercado, la competencia y otros elementos del
entorno.
Algunas estrategias de fijacion de precios

e Fijacion de precios basada en el costo
o A partir del costo mas utilidades
o A partir de las utilidades meta

e Fijacion de precios basada en el comprador

e Fijacion de precios basada en la competencia
o A partir del nivel actual de precios del mercado

Las 4 P del Marketing: Plaza

La mayoria de las empresas recurren a intermediarios para que lleven sus productos al mercado.

Tratan de forjar un canal de distribucion, es decir, una serie de empresas interdependientes involucradas
en el proceso de lograr que el consumidor pueda usar o consumir el producto o servicio.

Canales y niveles de distribucion
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Nivel de canal: Capa de intermediarios que realiza alguna funcion para acercar el producto y su propiedad

al comprador.

Canal 1

Consumidor
Canal 2
- Detallista J_)‘ Consumidor

Canal 3

Canal 4

e , e , [[comsaor | , [emisi | 3 consumaor

Clasificacion de tiendas detallistas

e Cantidad de servicio

o Detallistas de autoservicio, servicio limitado y servicio completo
e Linea de productos

o Longitud y amplitud del surtido de productos
e Precios relativos

o Estructura de precios empleada por el detallista
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¢Qué es la venta al
detalle o minorista?

Todas las actividades
que intervienen en la
venta de bienes o
servicios
directamente a los
consumidores finales
para su uso personal
no comercial.



Decisiones de marketing detallista

: Mezcla de Marketing
Estrategia de del detallista I
detallistas
Surtido de productos y

Mercado meta servicios

Posicionamiento en .
. Precios
tienda de venta al /
detalle Promocion

Plaza (Lugar)

Decisiones de surtido de productos y servicios del detallista

Surtido de productos

« Amplitud y profundidad del surtido

« Calidad de los productos

« Estrategias de diferenciacion

Decisiones
del detallista

e Decisiones de precio

Mezcla de servicios
Herramienta clave para la competencia
para distinguir
una tienda de otra.

Ambiente de la tienda
= Disposicion fisica
« “Sensacion” apropiada para el
mercado meta que incita a comprar.

o Mercado meta
o Surtido de productos y servicios

o Competencia

e Decisiones de promocion

de precio, promocion y plaza

o Uso de publicidad, ventas personales, promocion y relaciones ptblicas para llegar a los

clientes.
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e Decisiones de plaza
o Centros comerciales, distritos comerciales centrales, etc. {Ubicacion!

Las 4 P del Marketing: Promocion
Mezcla especifica que la empresa usa para alcanzar los objetivos de Marketing, promoviendo el producto
0 servicio.

Existen cuatro instrumentos principales:

e DPublicidad: cualquier forma pagada de presentacion y de promocion de ideas, bienes o servicios
por parte de un patrocinador identificado.

e Ventas personales: Una presentacion oral en una conversacion con uno o varios posibles
compradores con el proposito de realizar ventas.

e Promocion de ventas: incentivos a corto plazo para fomentar la adquisicion o la venta de un
producto o servicio.

e Relaciones Publicas: establecer buenas relaciones con los diferentes publicos de una empresa,
derivando de ello una publicidad favorable, una buena imagen corporativa.

Pasos para el desarrollo de una comunicacion eficaz:

Identificacion del publico objetivo

Determinacion de la respuesta que se pretende

Eleccion de un mensaje

Eleccion de los medios (GRAN POSIBILIDAD: las redes sociales)
Conseguir retroalimentacion

¢Qué es la publicidad?

Cualquier forma no personal de presentar y promover ideas, bienes o servicios por un patrocinador
identificado.
Principales decisiones en publicidad

Fijar objetivos
}
Decisiones de presupuesto
q =
¥ ¥
Decisiones de mensaje Decisiones de medios
! |
#
Evaluacion de campafias [I
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¢Qué es la promocion de ventas?

Técnica de comunicacion masiva que ofrece incentivos a corto plazo para fomentar la compra de un
producto o servicio.

Se ha logrado un crecimiento rapido de esta técnica porque:
e Lasempresas enfrentan mas competencia.
e lacficacia de la publicidad ha bajado.
e Los consumidores buscan mas “gangas”.

Herramientas de promocion

Objetivos de promocion Herramientas de promocion
para consumidores para consumidores

Especialidades
publicitarias

Recompensas
a clientes

Incitar a los consumidores Muestras
a probar un nuevo producto
Atraer clientes de
la competencia
Hacer que los consumidores
“se surtan” de un Eroducto

Retener y recompensar
alos clientes leales
Forjar relaciones con
los consumidores

Cupones

Reembolsos

Concursos

Precio global

Sorteos

Bonificaciones

Promociones de
punto de venta

¢Qué es el Marketing Directo?

El Marketing Directo consiste en comunicaciones directas con consumidores individuales seleccionados
cuidadosamente, con el fin de obtener una respuesta inmediata.

Beneficios del Marketing
directo para los clientes

ERREIHME, Rl el Beneficios del Marketing directo

para las empresas

Listas de correo para casi
cualguier mercado

Ahorra tiempo

Mayor surtido
de mercancia

- Ofertas personalizadas
Permite comparar e

L — Relacion continua con los
P p clientes

si o para otros

Puede planearse para lograr
54 respuesta optima

Privado




Bases de datos de clientes

Una base de datos de clientes es una coleccion organizada y exhaustiva de datos geograficos,
demograficos, psicograficos, de comportamiento, etc., acerca de clientes individuales o prospectos.

Formas de comunicacion de Marketing Directo

Ventas cara a cara
Marketing por correo directo
Marketing en linea
Marketing por catalogo
Telemarketing

Beneficios del Marketing en linea

Consumidores
e Comodo
e Privado

e Abundancia de informacion
e [Interactivo
e Inmediato

Empresas
Crea relaciones con consumidores

Reduce costos
Mejora la eficiencia
Ofrece flexibilidad
Medio global

PLAN DE MARKETING
Los 7 pasos de un Plan de Marketing:

Planteamiento de la mision

Analisis de la situacion

Estudio de Mercado

Identificar los objetivos

Estrategia de Marketing

Tacticas de Marketing y presupuesto
Evaluacion de las estrategias
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3. Taller sobre seguridad Social presentado por técnicos de DGI y BPS.

BPS
Generalidades del sistema de Seguridad Social en Uruguay

Que es la seguridad social:

Es el conjunto de acciones ejecutadas por el estado, con el objetivo de garantizar a sus habitantes,
cobertura ante determinados riesgos.

Riesgo: Es toda contingencia que puede afrontar una persona, donde como consecuencia se ve afectada,
su salud y/o su situacion economica. Enfermedad, Desempleo, Accidente, Embarazo, Vejez.

BANCO DE PREVISION SOCIAL

\4
CAJA PROFESIONAL ADMINISTRADORAS
DE FONDOS DE AHORROS (ot
CAJA BANCARIA e CAJA POLICIAL
3
CAJA NOTARIAL ASEGURADORAS CAJA MILITAR

Mision de BPS
- Brindar servicios para asegurar la cobertura de las contingencias de los individuos que
integran la sociedad.
- Recaudar los recursos en forma eficiente y equitativa.
- Promover politicas en materia de Seguridad Social.

Principios:
Solidaridad, Obligatoriedad y Universalidad.

CONTRIBUYENTES DEL SISTEMA DE SEGURIDAD SOCIAL
- Dependientes: Persona fisica que presta sus servicios en forma subordinada
bajo la direccion de un empleador que puede ser una persona fisica o juridica.
- No dependientes: Trabajador independiente o titular  de una  actividad
empresarial.

Como individuos integrantes de una sociedad, formamos parte del SISTEMA DE SEGURIDAD SOCIAL,
adquiriendo, derechos y obligaciones.
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Obligaciones del Empleador:

Registrarse en BPS
Comunicar ingresos — egresos — modificaciones de dependientes

Declarar ndminas mensual/cuatrimestralmente (conexion remota)

Retener y verter a la seguridad social los aportes correspondientes en tiempo y forma
Actualizacion R500 (Febrero de cada ano)

Obligaciones del Trabajador:

Aportar un porcentaje de sus salario a la Seguridad Social

Afiliarse a un prestador de salud dentro de los 30 dias inmediatos al inicio de la

actividad
Controlar sus aportes

Trabajador dependiente (empleado):

Montepio: 15% del salario real
SNIS (Sistema Nacional Integrado de Salud) 3%

Adicional SNIS: depende del codigo de Seguro de Salud: 1,5;3;5%
FRL (Fondo de Reconversion Laboral): 0,125%

Derecho del trabajador - Prestaciones de activos:

Afiliacion mutual — Para si mismo, hijos y conyuge.
Subsidio por desempleo

Subsidio por enfermedad

Subsidio por maternidad

Lentes y protesis

Asignacion Familiar

Prestaciones de Pasivos:
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Subsidio transitorio por imposibilidad fisica
Jubilacién por imposibilidad fisica
Jubilacién ComuUn

Jubilacién por edad avanzada
Acceso a vivienda y subsidio de alquiler



Tipos de aportes:
- Industria y comercio
- Civil
- Servicio Domeéstico
- Construccion
- Rural

Tipos de titularidad mas comunes:
EMPRESAS UNIPERSONALES (Empresas de un tnico titular)

MONOTRIBUTO:

- Monotributo Unipersonal (Empresas de un tnico titular)

- Monotributo Sociedad de Hecho: (Empresa de hasta 2 titulares, o 3 en el caso de que sean
familiares. No pueden registrar dependientes.)

SOCIEDADES COMERCIALES: Empresas con mds de un titular que pueden tomar diversa forma

juridica, segtn lo dispuesto por la Ley 16.060., como: Sociedad de Hecho, Sociedad de Responsabilidad
Limitada, Sociedad Anonima, etc.

COOPERATIVA (Asociacion autonoma de personas agrupadas voluntariamente para realizar una
actividad economica)

Monotributo: Es el régimen de aportacion por el cual, a través de un aporte tnico (BPS — DGI), muchos

colectivos pueden acceder a la seguridad social.
Requisitos: Emprendimiento comercial de reducida dimension economica ($462.423 /$770.705 anuales),

Tener una Unica afiliacion patronal, En caso de utilizar un puesto o local, no debe superar los 15 mts2.

Actividades comprendidas en este régimen:
- Produccion y venta de artesanias
- Clases particulares (no a domicilio)
- Corte/confeccion/costureras
- Feriantes vecinales
- Cuidacoches
- Pescadores artesanales
- Servicios Sexuales
- Vendedores ambulantes
- Peluquerias
- Paseadores y entrenadores de mascotas

Beneficios:
- Derecho al trabajo formal
- Acceso a prestaciones que otorga BPS:
- Subsidios: por enfermedad, transitorio por incapacidad parcial;
- Jubilacion comun
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- Jubilacion por edad avanzada
- Pension por fallecimiento
- Cobertura de salud para si mismo y para nacleo familiar (opcional)

Cuanto se debe abonar:

Alternativa Ap. Ap. SNIS | AP. SNIS con | Total sin hijos | Total con hijos
Jubilatorio sin Hijos Hijos
Sin opcion al 689 208 208 897 897
SNIS
Con Opcidn S689 $1.604 $1.857 $2.631 $2.884
al SNIS

Monotributo social MIDES:

ler Ao 25% 224
2do Ao 50% 448
3er Aho 75% 673
4to Aiho 100% 897

¢, Quienes pueden acceder?

Las personas que:

Vivan en hogares en situacion de vulnerabilidad social
Produzcan o comercialicen bienes o servicios de cualquier tipo
No tengan empleados

No trabajen en mas de un puesto de venta simultaneamente

DGI

Regimenes de Tributacion de Contribuyentes de Pequena Dimension Economica

Actividad: 1. Actividad industrial, comercial o de servicio con utilizacion de capital y trabajo
v Pequeiia Empresa — I[IVA Minimo
v' Microempresa
v Monotributo
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Pequeiia empresa: Literal E, Articulo 52, Titulo 4, y Articulo 106, Decreto 220/998.

Actividad
» Actividad industrial, comercial o de servicios con utilizacion de capital y trabajo
(Excepciones: Ej. Transportista terrestre profesional de carga)

Naturaleza Juridica
» No hay condicion (salvo quienes se encuentren comprendidos en el literal A del art. 3 del Titulo
4, y obtengan rentas no empresariales).
Ingresos
» Menores a $ 836.402 anuales.

Ventas
»  Pueden realizarse tanto a crédito como al contado.
Para las empresas unipersonales no es necesaria la presentacion de Declaracion Jurada.

Puesto o local sin condiciones

Personal Ocupado
Pago

>

>

>

»  aDGI en las entidades colaboradoras

» VA minimo

»  $2.500 mensual fijo por todo el afio civil 2014 (Cambia importe siempre a partir  del 1°
de enero de cada afio)

»  Boleto de Pago cod. 560 — IVA minimo.

Microempresa: Vigencia 1/10/2009 (Ley 18.568 del 8 de Septiembre de 2009, Decreto 573/009 del 15

de Diciembre de 2009).

Beneficio
Se reduce el pago del IVA Minimo.

AND PAGO
19 Ejercicio 22 %
29 Ejercicio 2l %
3% Ejercicio 100 %

60



Pago

Pago en Boleto de Pago Cod. 560 con importe reducido.
Importante:

A los efectos de la aplicacion de los porcentajes de reduccion, se considerara ejercicio,
el afo civil correspondiente.

Contribuyentes Comprendidos

- Quienes inicien actividades a partir del 1° de Octubre de 2009 y queden comprendidos
en el régimen de Pequefia Empresa.
- Quienes se encuentren amparados al Monotributo y cumplan con las siguientes
condiciones:
a. Realicen actividades empresariales (definicion numeral 1 del lit. B del art.3
del Titulo 4)
b. Dejen de tributar el Monotributo y pasen a tributar Pequefia Empresa - [IVA
Minimo ya sea por opcion o preceptivamente.

Servicios personales: Actividades que exclusivamente tienen el factor trabajo: Prestacion de servicios
personales fuera de la relacion de dependencia: (incluye actividades de profesionales y no profesionales)

-IVA Servicios personales - Tasa Basica —22%
Salud - Tasa Minima — 10%
Iva a Pagar = (Iva Ventas-Iva Compras) Anticipos bimestrales.
Boleto de pago Cod. 24
-IRPF II Monto Imponible= +Ingresos- Deducciones -MNI
por Tasas progresivas

-Declaracion Jurada Anual- Form. N° 1102 (IRPF PF) o Form. N° 1103 (IRPF NF)
Form. N° 1302 (IVA)

Requisitos de Inscripcion

- Plazo: 10 dias previos o dia de inicio

- Formulario 0351 — 3 vias con:

- timbre profesional $ 130

- firma de titulares

- Certificado notarial (Unipersonal: factura UTE, OSE, Antel con domicilio fiscal y a
nombre del titular)

- Fotocopia documento de identidad
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Requisitos de Documentacion

- Desde el inicio de la actividad
- Tréamite previo: Solicitar autorizacidon para impresion de documentacion
- Formulario 5450 — 1 via

Contactos de Asistencia al contribuyente:
- Telefonica: Call Center Tel. 21344
- Presencial: Treinta y Tres y Artigas
- Via mail: dacontri@dgi.gub.uy
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_En las recomendaciones se adjuntan dos esquemas, uno que corresponde al rele-
vamiento del comercio con sus medidas, y otro con pequefas modificaciones de
equipamiento, desde el punto de vista funcional, de organizacion, ya que en el co-
mercio no se daba lugar a modificaciones de infraestructura.

_Ademas se adjuntan opciones de materiales para modificaciones al cielorraso y pa-
redes.

_Esquema de un bafo de serviocio al fondo del comercio.

_Dibujo de muros y pialres en caso de que en un futuro sean necesarios.

_Se adjunta un manual de autocontruccion, donde se explica paso a paso y
de una forma ilustrada los aspectos principales a tener en cuenta a la hora
de construir, reformar o retocar cualquier infraestructura. Material muy util
en caso de que en un futuro el comercio cambie de ubicacion, busque ex-
pandirse o modificarse.
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Organizacion interior :

Para intentar optimizar el espacio del comercio y su funcionamiento, se podria consi-
derar unicamente el cambio de lugar de los objetos mdviles, del equipamiento y la
mercaderia, ya que hay una buena parte del comercio que no esta en utilidad.

_Liberando de obstaculos los vidrios de |la fachada , (que actualmente estan tapados)
es posible que en horas de el dia, tanto en el espacio en desuso como el resto del co-
mercio, podrian estar mejor iluminados.

_Cambiando de lugar la zona de la caja, quizas cambiandola hacia el fondo, al lado de
la puerta de entrada a la casa (como muestra el esquema), es posible que mejore la
circulacién dentro del comercio, dejando todo el espacio central libre de mercaderia y
situando esta en todo el resto del perimetro.

_Se adjunta un manual de autocontruccion, donde se explica paso a paso y de una
forma ilustrada los aspectos principales a tener en cuenta a la hora de construir, refor-
mar o retocar cualquier infraestructura. Material muy util en caso de que en un futuro
el comercio cambie de ubicacion.







Debido al paso de los afios, las paredes se van deteriorando a causa del clima, mantenimiento, etc. Lo primero
que se deteriora es la pintura, y luego se ahueca el revoque. Las mejoras las podriamos hacer nosotros
mismos, reduciendo gastos.

Revoque grueso: Es aquel que ocupa la mayor parte del revoque total, es decir, la capa que se encuentra
pegada al ladrillo.

Revoque fino:Es aquel realizado sobre el revoque grueso, dandole un aspecto alisado y prolijo.

Revoque Grueso
Materiales y su dosificacion para la mezcla del mortero de cal hidraulica:

2 0 3 de agua (deben mezclar hasta obtener un resultado homogéneo y espeso como crema)
1/4 cemento
3 arena

1 cal hidraulica Pintura blanca :

Herramientas necesarias: .
El color blanco siempre

-Balde ( para la mezcla ) genera sensacion de ampli-
construccion tud, por lo que seria conve-
-Cuchara ( de construccion ) niente pintar tanto la fachada

como el interior del comercio.

Revoque fino
Vateriales y su dosificacidon para la mezcla del mortero de cal aérea:

3 0 5 de Agua (mezclar hasta obtener un resultado homogéneo, tirando a aguado)
3 Arena

1/8 Cemento

1 Cal aérea

Herramientras necesarias

-Balde

-Cuchara

-Fratacho comun

En el caso de que sea una pared externa, antes del revoque grueso deben colocar una capa de mortero hidréfu-
go:

Proceso de revoque con hidréfugo:

Normalmente, en el envase de hidréfugo viene la dosificacion adecuada para preparar el mortero, la cual es:

1 Cemento
3 Arena fina (previamente tamizada)
1 kg de hidréfugo cada 10 litros de agua

Tener en cuenta que antes de agregar material a la pared, ésta (la pared) debe estar bien mojada, ya que si no
lo esta el material se caera. El mojado de la pared sirve para que el ladrillo no absorba el agua del mortero.

lluminacion :

Es recomendable tener siempre una buena iluminacion tanto dentro como fuera del comer-
cio.

Los tubos de luz fluorescentes tienen un costo inicial y de gasto electrico bajos, pueden ser
una buena opcion para iluminar tanto la fachada como el interior.



MURO EXTERIOR INTERIOR

15,5
05112 11
A
Pintura vinilica
Revoque Fino 1parte de cal 3 partes de arena fina 1/10 de cemnto portland
Mortero de toma 1 parte de cemento de albafiileria 6 partes de arena terciada Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada

Ladrillo de campo 12x24x5.5
Poliestireno (espuma plast, 3 cm)

Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada

Revoque Fino 1 parte de cal 3 partes de arena fina  1/10 de cemnto portland
INT EXT a

Pintura acrilica

—2
05112 11
Pintura vinilica
Revoque Fino 1parte de cal 3 partes de arena fina  1/10 de cemnto portland
Mortero de toma 1 parte de cemento de albaiileria 6 partes de arena terciada Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada
Ticholo 25x25x 12
Poliestireno (espuma plast, 3 cm)
\/\ Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada
INT EXT Revoque Fino 1parte de cal 3 partes de arena fina  1/10 de cemnto portland
Pintura acrilica
PILAR DE TRABA
con estribos de 6
comun cada 15 cm.
4 varillas de
hierro tratado de 10
O G L . .
Los cimientos no varian demasiado, se
O ©)

encuentran claramente explicados en el
manual del constructor



Algunas opciones

Cuando no es posible efectuar cambios del punto de vista de la infraestructura, las opinio-
nes se realizaran desde el punto de vista de las modificacions superficiales, tales como,
cielorasos, paredes, fachadas, piso, etc.

Opciones de cielorrasos economicos

Cielorrasos de pvc : Cielorrasos de madera pino lambriz:
Su precio varia entre los $300 y $400 por metro cuadrado Su precio varia entre los $150 y $300 por metro cuadrado
3~ | No precisan pintura y
basta agua y jabon
neutro.
é prpenitie Cielorrasos de poliestireno endurecido :
x Faciles de instalar. =
.‘ Totalmente resistentes
*1 ala humedad.
\.
<] No propagan el fuego. 1
—
Material reciclable.
Opciones pavimentos econdmicos
Pisos vinilicos autoadhesivos : Pisos ceramicos :

Economicas, se colocan con cemento
portland.

Muy econdmicos, imitan suelos de
madera, ceramicos y otros.

i
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_Enlas recomendaciones se adjuntan dos esquemas, uno que corresponde al releva-
miento del comercio con sus medidas, y otro con la ampliacion a fututo del comercio.

_Ademas se agregan opciones de materiales para modificaciones al cielorraso y pare-
des.

_Imagenes en 3D para facilitar la comprension de las modificaciones.
_Dibujo de opciones de muros, pilares y vigas.

_Aproximacion de materiales a utilizar en caso de considerar la reforma.

_Se adjunta un manual de autocontruccién, donde se explica paso a pasoy
de una forma ilustrada los aspectos principales a tener en cuenta a la hora
de construir, reformar o retocar cualquier infraestructura. Material muy util
en caso de que en un futuro el comercio cambie de ubicacion, busque ex-
pandirse o modificarse.



RETIRO FRONTAL

1.70MTS

Esguema actual

La zona de retiro frontal ( debe de que dar libre de construcciones pesadas) Legalmente no se puede ampliar hacia
adelante.

Se adjuntan dos esguemas, ambas para construccion en material, y ambas ampliando el area del comercio.

Los pilares de traba aparecen en negro y la mamposteria en gris. (todos los detalles constructivos estan en el
manual del constructor que se adjunta detras)

También se adjunta la cantidad de materiales necesarios aproximados para cada caso, y un esquema en 3D para
facilitar la visualizacion.

Area actual : 11.2 mts2

Proyeccion techo

2,89

Corte

Desague
1 b N\

3,9 0,9 0,8

4,57 3,11




En caso de que no se pueda irrumpir al frente de |la casa lateral:

P1 P2
| ——|
12.4 mts2
/ Proyeccion techg
I:‘L‘
5
o~
47 09
P3
3 ; &4 Desague
I
J Retiro frontal

A oyec%;on echo

La entrada se corre para el frente de la entrada, permitiendo una fachada y un imejor ingreso al comercio
desde la calle. tambien se ganan varios metros cuadrados.

La entrada a la casa lateral no se interrumpe, ni tampoco la iluminacion en la ventana.

Se prodria colocar un techo liviano al frente para mejorar el acceso y la fachada, {cafia, madera o chapa).
El muro puede ser de ladrillo o ticholo, los pialres y las vigas tienen el mismo espesor. Los pilares tienen
20cm de largo aprox, y las vigas 25 cm de altura. Los aceros y la cantidad de hormigon se especifica mas
adelante (el pilar existente se deja en el lugar).

Ventana hacia el frente y hacia un costado.
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FACHADAS

_La fachada debe denotar que el lugar se trata de un comercio, ademas de su composicion, lo

que dicho edificio comunica es tan importante como su prolijidad e higiene.
Con simple equipamiento que comunique y relacione a la construccion con lo que realmente es,

ayuda mucho indirectamente en la atraccion de las personas. Es decir, que el aspecto lo es
todo, y puede incidir indirectamente entre los clientes.

54 4 4 4 4 4 4 H o 0 4 4

D LA 4 4 4 4

Fachada lateral

Te_cho liviano en el Techo de chapa
retiro :
se tapa con pretil
=_—— = e\,
Q_E_Q_E_LLE_Q | e o e H |=H g_lﬂ_liﬂﬂ:g]_h_ﬂ =
—_— — . —
2 J
=
[
8 |
.
Tubo )
Fachada frontal Entrada Comercio Entrada casa lateral
Pizzaron fijo

_Se adjunta un manual de autocontruccion, donde se explica paso a paso y de una
forma ilustrada los aspectos principales a tener en cuenta a la hora de construir, refor-
mar o retocar cualquier infraestructura. Material muy util en caso de que en un futuro

el comercio cambie de ubicacidn.



MATERIALES

m 2 Paredes En muro de espedor 15cm (ladrillo):
4.70m x 2.00m = 10.00 mts2
6.8m x 2.00m = 13.6mts2 L1000 Lotel e

;"?m X 3'81000 X i ; 1f.§mts 1.8 metros cubicos de Mezcla gruesa
AMm X 2.00m = 4.2mis 200kg de Portland (8 bolsas de 25kg)

Total = 40 mts2
En muro de espesor 15¢cm (ticholos):
(Recomendado)

640 Ticholos
1 metros cubicos de Mezcla gruesa
120kg de Portland (4 bolsas de 25kg)

Total de hormigodn (pedregullo, arena gruesa,
cemento portland) y Acero para vigas y pilares

Pilares de traba (mismo ancho que el muro)
0,25m x 0.13m x 2.4m = 0.156 metros cubicos

Total = 0.624

0.4 m3 De pedregullo
0.3 m3 de Arena guesa
4 bolsas de portland (25kg)

40 kg en varillas de acero
ACERO (ver detalle)

Vigas (carreras, mismo ancho que el muro y 25cm
ede altura en adelante)

0.15m x 0.25m x4.7m = 0.17m3
0.15m x 0.25m x 3.2m = 0.125m3
0.15m x 0.25m x 6.8m = 0.25m3
0.15m x 0.25m x 2.1m = 0.07m3
Total = 0.6 metros cubicos

5 varillas de hierro tratado10 de 12 metros (varas)
3 varillas de hierro tratado 6 de 12 metros (estribos)

0.4 m3 De pedregullo
0.3m3 de Arena Gruesa
4 Bolsas de portland (25kg)









MURO EXTERIOR INTERIOR

15,5
05112 11
A
Pintura vinilica
Revoque Fino 1parte de cal 3 partes de arena fina 1/10 de cemnto portland
Mortero de toma 1 parte de cemento de albafiileria 6 partes de arena terciada Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada

Ladrillo de campo 12x24x5.5
Poliestireno (espuma plast, 3 cm)

Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada

Revoque Fino 1 parte de cal 3 partes de arena fina  1/10 de cemnto portland
INT EXT a

Pintura acrilica

—2
05112 11
Pintura vinilica
Revoque Fino 1parte de cal 3 partes de arena fina  1/10 de cemnto portland
Mortero de toma 1 parte de cemento de albaiileria 6 partes de arena terciada Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada
Ticholo 25x25x 12
Poliestireno (espuma plast, 3 cm)
\/\ Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada
INT EXT Revoque Fino 1parte de cal 3 partes de arena fina  1/10 de cemnto portland
Pintura acrilica
PILAR DE TRABA
con estribos de 6
comun cada 15 cm.
4 varillas de
hierro tratado de 10
O G L . .
Los cimientos no varian demasiado, se
O ©)

encuentran claramente explicados en el
manual del constructor



Debido al paso de los afios, las paredes se van deteriorando a causa del clima, mantenimiento, etc. Lo primero
que se deteriora es la pintura, y luego se ahueca el revoque. Las mejoras las podriamos hacer nosotros
mismos, reduciendo gastos.

Revoque grueso: Es aquel que ocupa la mayor parte del revoque total, es decir, la capa que se encuentra
pegada al ladrillo.

Revoque fino:Es aquel realizado sobre el revoque grueso, dandole un aspecto alisado y prolijo.

Revoque Grueso
Materiales y su dosificacion para la mezcla del mortero de cal hidraulica:

2 0 3 de agua (deben mezclar hasta obtener un resultado homogéneo y espeso como crema)
1/4 cemento
3 arena

1 cal hidraulica Pintura blanca :

Herramientas necesarias: .
El color blanco siempre

-Balde ( para la mezcla ) genera sensacion de ampli-
construccion tud, por lo que seria conve-
-Cuchara ( de construccion ) niente pintar tanto la fachada

como el interior del comercio.

Revoque fino
Vateriales y su dosificacidon para la mezcla del mortero de cal aérea:

3 0 5 de Agua (mezclar hasta obtener un resultado homogéneo, tirando a aguado)
3 Arena

1/8 Cemento

1 Cal aérea

Herramientras necesarias

-Balde

-Cuchara

-Fratacho comun

En el caso de que sea una pared externa, antes del revoque grueso deben colocar una capa de mortero hidréfu-
go:

Proceso de revoque con hidréfugo:

Normalmente, en el envase de hidréfugo viene la dosificacion adecuada para preparar el mortero, la cual es:

1 Cemento
3 Arena fina (previamente tamizada)
1 kg de hidréfugo cada 10 litros de agua

Tener en cuenta que antes de agregar material a la pared, ésta (la pared) debe estar bien mojada, ya que si no
lo esta el material se caera. El mojado de la pared sirve para que el ladrillo no absorba el agua del mortero.

lluminacion :

Es recomendable tener siempre una buena iluminacion tanto dentro como fuera del comer-
cio.

Los tubos de luz fluorescentes tienen un costo inicial y de gasto electrico bajos, pueden ser
una buena opcion para iluminar tanto la fachada como el interior.



Algunas opciones

Cuando no es posible efectuar cambios del punto de vista de la infraestructura, las opinio-
nes se realizaran desde el punto de vista de las modificacions superficiales, tales como,
cielorasos, paredes, fachadas, piso, etc.

Opciones de cielorrasos economicos

Cielorrasos de pvc : Cielorrasos de madera pino lambriz:
Su precio varia entre los $300 y $400 por metro cuadrado Su precio varia entre los $150 y $300 por metro cuadrado
3~ | No precisan pintura y
basta agua y jabon
neutro.
é prpenitie Cielorrasos de poliestireno endurecido :
x Faciles de instalar. =
.‘ Totalmente resistentes
*1 ala humedad.
\.
<] No propagan el fuego. 1
—
Material reciclable.
Opciones pavimentos econdmicos
Pisos vinilicos autoadhesivos : Pisos ceramicos :

Economicas, se colocan con cemento
portland.

Muy econdmicos, imitan suelos de
madera, ceramicos y otros.
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_En las recomendaciones se adjuntan dos esquemas, uno que corresponde al releva-
miento del comercio con sus medidas, y otro con la ampliacidon a fututo del comercio.

_Ademas se agregan opciones de materiales para modificaciones al cielorraso y pare-
des.

_Imagenes en 3D para facilitar la comprension de las modificaciones.

_Dibujo de opciones de muros, pilares y vigas.

_Aproximacion de materiales a utilizar en caso de considerar la reforma.

_Se adjunta un manual de autocontruccién, donde se explica paso a paso y
de una forma ilustrada los aspectos principales a tener en cuenta a la hora
de construir, reformar o retocar cualquier infraestructura. Material muy util
en caso de que en un futuro el comercio cambie de ubicacion, busque ex-

pandirse o modificarse.
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MATERIALES

m 2 Pared lateral nueva: En muro de espedor 15cm (ladrillo):

9.40 x2.20 = 20.68m2

1780 Ladrillos

m 2 Pared fondo nueva: 1.2 metros cubicos de Mezcla gruesa
135kg de Portland (5 bolsas de 25kg)

2.94 x2.20 =6.46m2
En muro de espesor 15cm (ticholos):
Total = 27 m2 aprox.

430 Ticholos
0.7 metros cubicos de Mezcla gruesa
80kg de Portland (4 bolsas de 25kg)

Total de hormigodn (pedregullo, arena gruesa,
cemento portland) y Acero para vigas y pilares

Pilares de traba (mismo ancho que el muro)

0,5mx 0.13m x 2.4m = 0.156 metros cubicos

Total = 0.312

0.3 m3 De Pedregullo
0.2 m3 de Arena gruesa
3 bolsas de portalnd (25kg)

39kg en varillas de acero
ACERO (ver detalle)

Vigas (carreras, mismo ancho que el muro y 25cm
ede altura en adelante)

0.15Mmx0.25mx29mx 2 =0.22m3 0.6 m3 De pedregullo
0.15m x 0.25m x 3.3m = 0.125m3 0.4m3 de Arena Gruesa
0.15m x 0.25m x 9.4m = 0.35m3 5 Bolsas de portland (25kg)

Total = 0.7 metros cubicos

6 varilas de hierro tratado10 de 12 metros (varas)
4 varilas de hierro tratado 6 de 12 metros (estribos)



Muro a retirar

Muro a retirar

Muro a retirar




MURO EXTERIOR INTERIOR

15,5
05112 11
A
Pintura vinilica
Revoque Fino 1parte de cal 3 partes de arena fina 1/10 de cemnto portland
Mortero de toma 1 parte de cemento de albafiileria 6 partes de arena terciada Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada

Ladrillo de campo 12x24x5.5
Poliestireno (espuma plast, 3 cm)

Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada

Revoque Fino 1 parte de cal 3 partes de arena fina  1/10 de cemnto portland
INT EXT a

Pintura acrilica
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05112 11
Pintura vinilica
Revoque Fino 1parte de cal 3 partes de arena fina  1/10 de cemnto portland
Mortero de toma 1 parte de cemento de albaiileria 6 partes de arena terciada Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada
Ticholo 25x25x 12
Poliestireno (espuma plast, 3 cm)
\/\ Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada
INT EXT Revoque Fino 1parte de cal 3 partes de arena fina  1/10 de cemnto portland
Pintura acrilica
PILAR DE TRABA
con estribos de 6
comun cada 15 cm.
4 varillas de
hierro tratado de 10
O G L . .
Los cimientos no varian demasiado, se
O ©)

encuentran claramente explicados en el
manual del constructor



Debido al paso de los afios, las paredes se van deteriorando a causa del clima, mantenimiento, etc. Lo primero
que se deteriora es la pintura, y luego se ahueca el revoque. Las mejoras las podriamos hacer nosotros
mismos, reduciendo gastos.

Revoque grueso: Es aquel que ocupa la mayor parte del revoque total, es decir, la capa que se encuentra
pegada al ladrillo.

Revoque fino:Es aquel realizado sobre el revoque grueso, dandole un aspecto alisado y prolijo.

Revoque Grueso
Materiales y su dosificacion para la mezcla del mortero de cal hidraulica:

2 0 3 de agua (deben mezclar hasta obtener un resultado homogéneo y espeso como crema)
1/4 cemento
3 arena

1 cal hidraulica Pintura blanca :

Herramientas necesarias: .
El color blanco siempre

-Balde ( para la mezcla ) genera sensacion de ampli-
construccion tud, por lo que seria conve-
-Cuchara ( de construccion ) niente pintar tanto la fachada

como el interior del comercio.

Revoque fino
Vateriales y su dosificacidon para la mezcla del mortero de cal aérea:

3 0 5 de Agua (mezclar hasta obtener un resultado homogéneo, tirando a aguado)
3 Arena

1/8 Cemento

1 Cal aérea

Herramientras necesarias

-Balde

-Cuchara

-Fratacho comun

En el caso de que sea una pared externa, antes del revoque grueso deben colocar una capa de mortero hidréfu-
go:

Proceso de revoque con hidréfugo:

Normalmente, en el envase de hidréfugo viene la dosificacion adecuada para preparar el mortero, la cual es:

1 Cemento
3 Arena fina (previamente tamizada)
1 kg de hidréfugo cada 10 litros de agua

Tener en cuenta que antes de agregar material a la pared, ésta (la pared) debe estar bien mojada, ya que si no
lo esta el material se caera. El mojado de la pared sirve para que el ladrillo no absorba el agua del mortero.

lluminacion :

Es recomendable tener siempre una buena iluminacion tanto dentro como fuera del comer-
cio.

Los tubos de luz fluorescentes tienen un costo inicial y de gasto electrico bajos, pueden ser
una buena opcion para iluminar tanto la fachada como el interior.



Algunas opciones

Cuando no es posible efectuar cambios del punto de vista de la infraestructura, las opinio-
nes se realizaran desde el punto de vista de las modificacions superficiales, tales como,
cielorasos, paredes, fachadas, piso, etc.

Opciones de cielorrasos economicos

Cielorrasos de pvc : Cielorrasos de madera pino lambriz:
Su precio varia entre los $300 y $400 por metro cuadrado Su precio varia entre los $150 y $300 por metro cuadrado
3~ | No precisan pintura y
basta agua y jabon
neutro.
é prpenitie Cielorrasos de poliestireno endurecido :
x Faciles de instalar. =
.‘ Totalmente resistentes
*1 ala humedad.
\.
<] No propagan el fuego. 1
—
Material reciclable.
Opciones pavimentos econdmicos
Pisos vinilicos autoadhesivos : Pisos ceramicos :

Economicas, se colocan con cemento
portland.

Muy econdmicos, imitan suelos de
madera, ceramicos y otros.

i
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i




_En las recomendaciones se adjuntan dos esquemas, uno que corresponde al rele-
vamiento del comercio con sus medidas, y otro con pequefias modificaciones de
equipamiento, desde el punto de vista funcional, de organizacion, ya que en el co-
mercio no se daba lugar a modificaciones de infraestructura.

_Ademas se adjuntan opciones de materiales para modificaciones al cielorraso y pa-
redes.

_Esquema de un bafo de serviocio al fondo del comercio.

_Dibujo de muros y pialres en caso de que en un futuro sean necesarios.

_Se adjunta un manual de autocontruccion, donde se explica paso a paso y
de una forma ilustrada los aspectos principales a tener en cuenta a la hora
de construir, reformar o retocar cualquier infraestructura. Material muy util
en caso de que en un futuro el comercio cambie de ubicacién, busque ex-
pandirse o modificarse.
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Esquema actual

E Panaderia

se't

Proyeccion
techo
chapa

(44

Retiro (libre de construcciones pesadas)

Panaderia

Para intentar optimizar el espacio del comercio y su

funcionamiento, se podria considerar unicamente el
cambio de lugar de los objetos méviles, del equipa-

miento y la mercaderia, ya que hay una buena parte
del comercio que no esta en utilidad.

oe't

Proyeccion
techo
chapa

(44

(bafio de serv.)

Diametro 110mm

Retiro (libre de construcciones pesadas)

_Cambiando de lugar la zona de
la caja, quizas ubicandola mas
hacia el fondo, cerca de la puerta
al depésito (como muestra el es-
quema), es posible que mejore la
circulacion dentro del comercio, (la
primera sensacion espacial del
cliente al entrar), dejando todo el
espacio central libre y situando
toda la mercaderia en todo el
resto del perimetro.



Debido al paso de los afios, las paredes se van deteriorando a causa del clima, mantenimiento, etc. Lo primero
que se deteriora es la pintura, y luego se ahueca el revoque. Las mejoras las podriamos hacer nosotros
mismos, reduciendo gastos.

Revoque grueso: Es aquel que ocupa la mayor parte del revoque total, es decir, la capa que se encuentra
pegada al ladrillo.

Revoque fino:Es aquel realizado sobre el revoque grueso, dandole un aspecto alisado y prolijo.

Revoque Grueso
Materiales y su dosificacion para la mezcla del mortero de cal hidraulica:

2 0 3 de agua (deben mezclar hasta obtener un resultado homogéneo y espeso como crema)
1/4 cemento
3 arena

1 cal hidraulica Pintura blanca :

Herramientas necesarias: .
El color blanco siempre

-Balde ( para la mezcla ) genera sensacion de ampli-
construccion tud, por lo que seria conve-
-Cuchara ( de construccion ) niente pintar tanto la fachada

como el interior del comercio.

Revoque fino
Vateriales y su dosificacidon para la mezcla del mortero de cal aérea:

3 0 5 de Agua (mezclar hasta obtener un resultado homogéneo, tirando a aguado)
3 Arena

1/8 Cemento

1 Cal aérea

Herramientras necesarias

-Balde

-Cuchara

-Fratacho comun

En el caso de que sea una pared externa, antes del revoque grueso deben colocar una capa de mortero hidréfu-
go:

Proceso de revoque con hidréfugo:

Normalmente, en el envase de hidréfugo viene la dosificacion adecuada para preparar el mortero, la cual es:

1 Cemento
3 Arena fina (previamente tamizada)
1 kg de hidréfugo cada 10 litros de agua

Tener en cuenta que antes de agregar material a la pared, ésta (la pared) debe estar bien mojada, ya que si no
lo esta el material se caera. El mojado de la pared sirve para que el ladrillo no absorba el agua del mortero.

lluminacion :

Es recomendable tener siempre una buena iluminacion tanto dentro como fuera del comer-
cio.

Los tubos de luz fluorescentes tienen un costo inicial y de gasto electrico bajos, pueden ser
una buena opcion para iluminar tanto la fachada como el interior.



Algunas opciones

Cuando no es posible efectuar cambios del punto de vista de la infraestructura, las opinio-
nes se realizaran desde el punto de vista de las modificacions superficiales, tales como,
cielorasos, paredes, fachadas, piso, etc.

Opciones de cielorrasos economicos

Cielorrasos de pvc : Cielorrasos de madera pino lambriz:
Su precio varia entre los $300 y $400 por metro cuadrado Su precio varia entre los $150 y $300 por metro cuadrado
3~ | No precisan pintura y
basta agua y jabon
neutro.
é prpenitie Cielorrasos de poliestireno endurecido :
x Faciles de instalar. =
.‘ Totalmente resistentes
*1 ala humedad.
\.
<] No propagan el fuego. 1
—
Material reciclable.
Opciones pavimentos econdmicos
Pisos vinilicos autoadhesivos : Pisos ceramicos :

Economicas, se colocan con cemento
portland.

Muy econdmicos, imitan suelos de
madera, ceramicos y otros.

i
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MURO EXTERIOR INTERIOR

15,5
05112 11
A
Pintura vinilica
Revoque Fino 1parte de cal 3 partes de arena fina 1/10 de cemnto portland
Mortero de toma 1 parte de cemento de albafiileria 6 partes de arena terciada Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada

Ladrillo de campo 12x24x5.5
Poliestireno (espuma plast, 3 cm)

Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada

Revoque Fino 1 parte de cal 3 partes de arena fina  1/10 de cemnto portland
INT EXT a

Pintura acrilica

—2
05112 11
Pintura vinilica
Revoque Fino 1parte de cal 3 partes de arena fina  1/10 de cemnto portland
Mortero de toma 1 parte de cemento de albaiileria 6 partes de arena terciada Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada
Ticholo 25x25x 12
Poliestireno (espuma plast, 3 cm)
\/\ Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada
INT EXT Revoque Fino 1parte de cal 3 partes de arena fina  1/10 de cemnto portland
Pintura acrilica
PILAR DE TRABA
con estribos de 6
comun cada 15 cm.
4 varillas de
hierro tratado de 10
O G L . .
Los cimientos no varian demasiado, se
O ©)

encuentran claramente explicados en el
manual del constructor



_En las recomendaciones se adjuntan varios esquemas, que corresponden al trata-
miento superficial de la fachada, ya que el local no se daba lugar a modificcaciones
de infraestructura

_Ademas se adjuntan opciones materiales para modificaciones al cielorraso, pisoy
paredes.

_Dibujo de muros y pillres en caso de que en un futuro sean necesarios.

_Se adjunta un manual de autocontruccién, donde se explica paso a pasoy
de una forma ilustrada los aspectos principales a tener en cuenta a la hora
de construir, reformar o retocar cualquier infraestructura. Material muy util
en caso de que en un futuro el comercio cambie de ubicacidn, busque ex-
pandirse o modificarse.



FACHADAS

_La fachada debe denotar que el lugar se trata de un comercio, ademas de su composicion, lo
gue dicho edificio comunica es tan importante como su prolijidad e higiene.

Con simple equipamiento que comunique y relacione a la construccion con lo que realmente es,
ayuda mucho indirectamente en la atraccidon de las personas. Es decir, que el aspecto lo es
todo, y puede incidir indirectamente entre los clientes.

7 N Toldo o carteleria

tud, por lo que seria conveniente pintar tanto la fachada como el in-
terior del comercio.

%_ ! Pintura blanca : El color blanco siempre genera sensacion de ampli-
B

Se podria colocar un pizaron fijo en la parte baja de la ventana, y
sacar los demas para ganar un poco de espacio.

Tubos de luz ; los tubos de luz son ideales para la iluminacion rasante (deba-
jo del toldo), es importante contar con una buena iluminacion en el comercio

tanto, en fachada como en el interior, incluso su gasto inicial como de ectrici-
dad es muy bajo comparado con otros tipos de luminarias.

Se podria optar también por otro color de pintura, preferentemente claro, esto depende del gusto personal de cada uno.
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_Se adjunta un manual de autocontruccion, donde se explica paso a paso y de una
forma ilustrada los aspectos principales a tener en cuenta a la hora de construir, refor-
mar o retocar cualquier infraestructura. Material muy util en caso de que en un futuro
el comercio cambie de ubicacion.



Debido al paso de los afios, las paredes se van deteriorando a causa del clima, mantenimiento, etc. Lo primero
que se deteriora es la pintura, y luego se ahueca el revoque. Las mejoras las podriamos hacer nosotros
mismos, reduciendo gastos.

Revoque grueso: Es aquel que ocupa la mayor parte del revoque total, es decir, la capa que se encuentra
pegada al ladrillo.

Revoque fino:Es aquel realizado sobre el revoque grueso, dandole un aspecto alisado y prolijo.

Revoque Grueso
Materiales y su dosificacion para la mezcla del mortero de cal hidraulica:

2 0 3 de agua (deben mezclar hasta obtener un resultado homogéneo y espeso como crema)
1/4 cemento
3 arena

1 cal hidraulica Pintura blanca :

Herramientas necesarias: .
El color blanco siempre

-Balde ( para la mezcla ) genera sensacion de ampli-
construccion tud, por lo que seria conve-
-Cuchara ( de construccion ) niente pintar tanto la fachada

como el interior del comercio.

Revoque fino
Vateriales y su dosificacidon para la mezcla del mortero de cal aérea:

3 0 5 de Agua (mezclar hasta obtener un resultado homogéneo, tirando a aguado)
3 Arena

1/8 Cemento

1 Cal aérea

Herramientras necesarias

-Balde

-Cuchara

-Fratacho comun

En el caso de que sea una pared externa, antes del revoque grueso deben colocar una capa de mortero hidréfu-
go:

Proceso de revoque con hidréfugo:

Normalmente, en el envase de hidréfugo viene la dosificacion adecuada para preparar el mortero, la cual es:

1 Cemento
3 Arena fina (previamente tamizada)
1 kg de hidréfugo cada 10 litros de agua

Tener en cuenta que antes de agregar material a la pared, ésta (la pared) debe estar bien mojada, ya que si no
lo esta el material se caera. El mojado de la pared sirve para que el ladrillo no absorba el agua del mortero.

lluminacion :

Es recomendable tener siempre una buena iluminacion tanto dentro como fuera del comer-
cio.

Los tubos de luz fluorescentes tienen un costo inicial y de gasto electrico bajos, pueden ser
una buena opcion para iluminar tanto la fachada como el interior.



Local en Alquiler

Dado que no es posible efectuar cambios del punto de vista de la infraestructura, las opi-
niones se realizaran desde el punto de vista de las modificacions superficiales, tales como,
cielorasos, paredes, fachadas, piso, etc.

Opciones de cielorrasos economicos

Cielorrasos de pvc : Cielorrasos de madera pino lambriz:
Su precio varia entre los $300 y $400 por metro cuadrado Su precio varia entre los $150 y $300 por metro cuadrado
3~ | No precisan pintura y
basta agua y jabon
neutro.
é prpenitie Cielorrasos de poliestireno endurecido :
x Faciles de instalar. =
.‘ Totalmente resistentes
*1 ala humedad.
\.
<] No propagan el fuego. 1
—
Material reciclable.
Opciones pavimentos econdmicos
Pisos vinilicos autoadhesivos : Pisos ceramicos :

Economicas, se colocan con cemento
portland.

Muy econdmicos, imitan suelos de
madera, ceramicos y otros.
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MURO EXTERIOR INTERIOR

15,5
05112 11
A
Pintura vinilica
Revoque Fino 1parte de cal 3 partes de arena fina 1/10 de cemnto portland
Mortero de toma 1 parte de cemento de albafiileria 6 partes de arena terciada Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada

Ladrillo de campo 12x24x5.5
Poliestireno (espuma plast, 3 cm)

Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada

Revoque Fino 1 parte de cal 3 partes de arena fina  1/10 de cemnto portland
INT EXT a

Pintura acrilica

—2
05112 11
Pintura vinilica
Revoque Fino 1parte de cal 3 partes de arena fina  1/10 de cemnto portland
Mortero de toma 1 parte de cemento de albaiileria 6 partes de arena terciada Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada
Ticholo 25x25x 12
Poliestireno (espuma plast, 3 cm)
\/\ Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada
INT EXT Revoque Fino 1parte de cal 3 partes de arena fina  1/10 de cemnto portland
Pintura acrilica
PILAR DE TRABA
con estribos de 6
comun cada 15 cm.
4 varillas de
hierro tratado de 10
O G L . .
Los cimientos no varian demasiado, se
O ©)

encuentran claramente explicados en el
manual del constructor



_En las recomendaciones se adjuntan dos esquemas, uno que corresponde al releva-
miento del comercio con sus medidas, y otro con la ampliacidon a fututo del comercio.

_Ademas se agregan opciones de materiales para modificaciones al cielorraso y pare-
des.

_Imagenes en 3D para facilitar la comprension de las modificaciones.
_Dibujo de opciones de muros, pilares y vigas.

_Aproximacion de materiales a utilizar en caso de considerar la reforma.

_Se adjunta un manual de autocontruccion, donde se explica paso a paso y
de una forma ilustrada los aspectos principales a tener en cuenta a la hora
de construir, reformar o retocar cualquier infraestructura. Material muy util
en caso de que en un futuro el comercio cambie de ubicacion, busque ex-
pandirse o modificarse.
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FACHADAS

_La fachada debe denotar que el lugar se trata de un comercio, ademas de su composicion, lo
que dicho edificio comunica es tan importante como su prolijidad e higiene.

Con simple equipamiento que comunique y relacione a la construccion con lo que realmente es,
ayuda mucho indirectamente en la atraccidén de las personas. Es decir, que el aspecto lo es
todo, y puede incidir indirectamente entre los clientes.

Puerta corrediza de vidrio en aluminio
Revocado y pintado de blanco.

Toldo liso

Faroles

Plzzaron a tiza amurado, fijo.

§
é

2,6

_Se adjunta un manual de autocontruccion, donde se explica paso a paso y de una
forma ilustrada los aspectos principales a tener en cuenta a la hora de construir, refor-
mar o retocar cualquier infraestructura. Material muy util en caso de que en un futuro
el comercio cambie de ubicacion.



MATERIALES

PARED 1,2y 3 En muro de espedor 15cm (ladrillo):

4.02m X 2.4m = 9.6m2

3.65m X 2.4m = 8.76m2 1200 Ladrillos
3.65m X 2.4m = 8.76m?2 0.9 metros cubicos de Mezcla gruesa

100kg de Portland (4 bolsas de 25kg)
Total = 27.12m2

Superficie ventanas y

puertas:
1.8m x 2m = 3.6m2 , _
1.6m x 2m = 3.2m?2 En muro de espesor 15¢cm (ticholos):
Total = 6.8m2 320 Ticholos

0.5 metros cubicos de Mezcla gruesa
27.12m2 - 6.8m2 = 20.32m2 60kg de Portland (3 bolsas de 25kg)

Total de hormigoén (pedregullo, arena gruesa,
cemento portland) y Acero para vigas y pilares

0,5m x 0.13m x 2.4m = 0.156 metros cubicos
Total = 0.312
0.3 m3 De Pedregullo

0.2 m3 de Arena gruesa
3 bolsas de portalnd (25kg)

39kg en varillas de acero
ACERO (ver detalle)



Debido al paso de los afios, las paredes se van deteriorando a causa del clima, mantenimiento, etc. Lo primero
que se deteriora es la pintura, y luego se ahueca el revoque. Las mejoras las podriamos hacer nosotros
mismos, reduciendo gastos.

Revoque grueso: Es aquel que ocupa la mayor parte del revoque total, es decir, la capa que se encuentra
pegada al ladrillo.

Revoque fino:Es aquel realizado sobre el revoque grueso, dandole un aspecto alisado y prolijo.

Revoque Grueso
Materiales y su dosificacion para la mezcla del mortero de cal hidraulica:

2 0 3 de agua (deben mezclar hasta obtener un resultado homogéneo y espeso como crema)
1/4 cemento
3 arena

1 cal hidraulica Pintura blanca :

Herramientas necesarias: .
El color blanco siempre

-Balde ( para la mezcla ) genera sensacion de ampli-
construccion tud, por lo que seria conve-
-Cuchara ( de construccion ) niente pintar tanto la fachada

como el interior del comercio.

Revoque fino
Vateriales y su dosificacidon para la mezcla del mortero de cal aérea:

3 0 5 de Agua (mezclar hasta obtener un resultado homogéneo, tirando a aguado)
3 Arena

1/8 Cemento

1 Cal aérea

Herramientras necesarias

-Balde

-Cuchara

-Fratacho comun

En el caso de que sea una pared externa, antes del revoque grueso deben colocar una capa de mortero hidréfu-
go:

Proceso de revoque con hidréfugo:

Normalmente, en el envase de hidréfugo viene la dosificacion adecuada para preparar el mortero, la cual es:

1 Cemento
3 Arena fina (previamente tamizada)
1 kg de hidréfugo cada 10 litros de agua

Tener en cuenta que antes de agregar material a la pared, ésta (la pared) debe estar bien mojada, ya que si no
lo esta el material se caera. El mojado de la pared sirve para que el ladrillo no absorba el agua del mortero.

lluminacion :

Es recomendable tener siempre una buena iluminacion tanto dentro como fuera del comer-
cio.

Los tubos de luz fluorescentes tienen un costo inicial y de gasto electrico bajos, pueden ser
una buena opcion para iluminar tanto la fachada como el interior.



Algunas opciones

Cuando no es posible efectuar cambios del punto de vista de la infraestructura, las opinio-
nes se realizaran desde el punto de vista de las modificacions superficiales, tales como,
cielorasos, paredes, fachadas, piso, etc.

Opciones de cielorrasos economicos

Cielorrasos de pvc : Cielorrasos de madera pino lambriz:
Su precio varia entre los $300 y $400 por metro cuadrado Su precio varia entre los $150 y $300 por metro cuadrado
3~ | No precisan pintura y
basta agua y jabon
neutro.
é prpenitie Cielorrasos de poliestireno endurecido :
x Faciles de instalar. =
.‘ Totalmente resistentes
*1 ala humedad.
\.
<] No propagan el fuego. 1
—
Material reciclable.
Opciones pavimentos econdmicos
Pisos vinilicos autoadhesivos : Pisos ceramicos :

Economicas, se colocan con cemento
portland.

Muy econdmicos, imitan suelos de
madera, ceramicos y otros.
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MURO EXTERIOR INTERIOR

15,5
05112 11
A
Pintura vinilica
Revoque Fino 1parte de cal 3 partes de arena fina 1/10 de cemnto portland
Mortero de toma 1 parte de cemento de albafiileria 6 partes de arena terciada Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada

Ladrillo de campo 12x24x5.5
Poliestireno (espuma plast, 3 cm)

Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada

Revoque Fino 1 parte de cal 3 partes de arena fina  1/10 de cemnto portland
INT EXT a

Pintura acrilica

—2
05112 11
Pintura vinilica
Revoque Fino 1parte de cal 3 partes de arena fina  1/10 de cemnto portland
Mortero de toma 1 parte de cemento de albaiileria 6 partes de arena terciada Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada
Ticholo 25x25x 12
Poliestireno (espuma plast, 3 cm)
\/\ Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada
INT EXT Revoque Fino 1parte de cal 3 partes de arena fina  1/10 de cemnto portland
Pintura acrilica
PILAR DE TRABA
con estribos de 6
comun cada 15 cm.
4 varillas de
hierro tratado de 10
O G L . .
Los cimientos no varian demasiado, se
O ©)

encuentran claramente explicados en el
manual del constructor



_En las recomendaciones se adjuntan dos esquemas, uno que corresponde al releva-
miento del comercio con sus medidas, y otro con la ampliacidon a fututo del comercio.

_Ademas se agregan opciones de materiales para modificaciones al cielorraso y pare-
des.

_Imagenes en 3D para facilitar la comprension de las modificaciones.
_Dibujo de opciones de muros, pilares y vigas.

_Aproximacion de materiales a utilizar en caso de considerar la reforma.

_Se adjunta un manual de autocontruccion, donde se explica paso a paso y
de una forma ilustrada los aspectos principales a tener en cuenta a la hora
de construir, reformar o retocar cualquier infraestructura. Material muy util
en caso de que en un futuro el comercio cambie de ubicacion, busque ex-
pandirse o modificarse.



Esquema actual

5,08

26 m2

3,25

2,63

Primera apliacién

2,4

2,33

4.4

2,8




Posilbe ampliacién
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En caso de existir un pilar {((p4), y las vigas V102 y v153 se podria eliminar los
muros debjado, y asi ampliar el espacio considerablemente.

El muro puede ser de ladrillo o ticholo, los pialres y las vigas tienen el mismo
espesor que los muros. Los pilares tienen 20cm de largo aprox, y las vigas
25 cm de altura. Los aceros y la cantidad de hormigon se especifica mas
adelante (el pilar existente se deja en el lugar).

_Se adjunta un manual de autocontruccién, donde se explica paso a paso y de una
forma ilustrada los aspectos principales a tener en cuenta a la hora de construir, refor-
mar o retocar cualquier infraestructura. Material muy util en caso de que en un futuro
el comercio cambie de ubicacién.



MATERIALES

m2 Paredes En muro de espedor 15cm (ladrillo):
3.25m x 2.00m = 6.50 mts2 800 Ladrillos
2.6m x 2.00m = 5.2 mts2 0.5 metros cubicos de Mezcla gruesa

60kg de Portland (3 bolsas de 25kg)

Total = 11.70 mts mts2 _
En muro de espesor 15¢cm (ticholos):

(Recomendado)

192 Ticholos
0.3 metros cubicos de Mezcla gruesa
40kg de Portland (2 bolsas de 25kg)

Total de hormigodn (pedregullo, arena gruesa,
cemento portland) y Acero para vigas y pilares

Pilares de traba (mismo ancho que el muro)
0.25m x 0.13m x 2.20 m = 0.07 mts cubicos

Total = 0.07

0.2 m3 De pedregullo
0.1 m3 de Arena guesa
2 bolsas de portland (25kg)

15 kg en varillas de acero
ACERO (ver detalle)

Vigas (carreras, mismo ancho que el muro y 25cm
ede altura en adelante)

0.15m x 0.25m x 3.25m = 0.17m3

0.15m x 0.25m x 2.4m = 0.125m3 0.2 m3 De pedregullo

0.1m3 de Arena Gruesa

Total = 0.3 metros cubicos ] e

2 varillas de hierro tratado10 de 12 metros (varas)
1 varillas de hierro tratado 6 de 12 metros (estribos)






Debido al paso de los afios, las paredes se van deteriorando a causa del clima, mantenimiento, etc. Lo primero
que se deteriora es la pintura, y luego se ahueca el revoque. Las mejoras las podriamos hacer nosotros
mismos, reduciendo gastos.

Revoque grueso: Es aquel que ocupa la mayor parte del revoque total, es decir, la capa que se encuentra
pegada al ladrillo.

Revoque fino:Es aquel realizado sobre el revoque grueso, dandole un aspecto alisado y prolijo.

Revoque Grueso
Materiales y su dosificacion para la mezcla del mortero de cal hidraulica:

2 0 3 de agua (deben mezclar hasta obtener un resultado homogéneo y espeso como crema)
1/4 cemento
3 arena

1 cal hidraulica Pintura blanca :

Herramientas necesarias: .
El color blanco siempre

-Balde ( para la mezcla ) genera sensacion de ampli-
construccion tud, por lo que seria conve-
-Cuchara ( de construccion ) niente pintar tanto la fachada

como el interior del comercio.

Revoque fino
Vateriales y su dosificacidon para la mezcla del mortero de cal aérea:

3 0 5 de Agua (mezclar hasta obtener un resultado homogéneo, tirando a aguado)
3 Arena

1/8 Cemento

1 Cal aérea

Herramientras necesarias

-Balde

-Cuchara

-Fratacho comun

En el caso de que sea una pared externa, antes del revoque grueso deben colocar una capa de mortero hidréfu-
go:

Proceso de revoque con hidréfugo:

Normalmente, en el envase de hidréfugo viene la dosificacion adecuada para preparar el mortero, la cual es:

1 Cemento
3 Arena fina (previamente tamizada)
1 kg de hidréfugo cada 10 litros de agua

Tener en cuenta que antes de agregar material a la pared, ésta (la pared) debe estar bien mojada, ya que si no
lo esta el material se caera. El mojado de la pared sirve para que el ladrillo no absorba el agua del mortero.

lluminacion :

Es recomendable tener siempre una buena iluminacion tanto dentro como fuera del comer-
cio.

Los tubos de luz fluorescentes tienen un costo inicial y de gasto electrico bajos, pueden ser
una buena opcion para iluminar tanto la fachada como el interior.



MURO EXTERIOR INTERIOR

15,5
05112 11
A
Pintura vinilica
Revoque Fino 1parte de cal 3 partes de arena fina 1/10 de cemnto portland
Mortero de toma 1 parte de cemento de albafiileria 6 partes de arena terciada Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada

Ladrillo de campo 12x24x5.5
Poliestireno (espuma plast, 3 cm)

Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada

Revoque Fino 1 parte de cal 3 partes de arena fina  1/10 de cemnto portland
INT EXT a

Pintura acrilica

—2
05112 11
Pintura vinilica
Revoque Fino 1parte de cal 3 partes de arena fina  1/10 de cemnto portland
Mortero de toma 1 parte de cemento de albaiileria 6 partes de arena terciada Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada
Ticholo 25x25x 12
Poliestireno (espuma plast, 3 cm)
\/\ Revoque grueso 1 parte de cemento de albafiileria 4 partes de arena terciada
INT EXT Revoque Fino 1parte de cal 3 partes de arena fina  1/10 de cemnto portland
Pintura acrilica
PILAR DE TRABA
con estribos de 6
comun cada 15 cm.
4 varillas de
hierro tratado de 10
O G L . .
Los cimientos no varian demasiado, se
O ©)

encuentran claramente explicados en el
manual del constructor



Algunas opciones

Cuando no es posible efectuar cambios del punto de vista de la infraestructura, las opinio-
nes se realizaran desde el punto de vista de las modificacions superficiales, tales como,
cielorasos, paredes, fachadas, piso, etc.

Opciones de cielorrasos economicos

Cielorrasos de pvc : Cielorrasos de madera pino lambriz:
Su precio varia entre los $300 y $400 por metro cuadrado Su precio varia entre los $150 y $300 por metro cuadrado
3~ | No precisan pintura y
basta agua y jabon
neutro.
é prpenitie Cielorrasos de poliestireno endurecido :
x Faciles de instalar. =
.‘ Totalmente resistentes
*1 ala humedad.
\.
<] No propagan el fuego. 1
—
Material reciclable.
Opciones pavimentos econdmicos
Pisos vinilicos autoadhesivos : Pisos ceramicos :

Economicas, se colocan con cemento
portland.

Muy econdmicos, imitan suelos de
madera, ceramicos y otros.

i
=
i
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Minictro de Vivienda, Ordenamiento Territorial y Medio Ambiente
Qr. Juan Chiruchi

Qubeecretario de Vivienda, Ordenamiento Territorial y Medio Ambiente
Dr. Juan Cabito Zdboli

Ditectora de Ia Direccién Nacional de Vivienda
Cra. Beatriz Martinez

Programa CREDIMAT - SUM CONSULT

Arq. Diana Méndez en log anilicic previog, preparacion y ajuste de fextos.
Arq. Jorge Barcala autor (reslizacién de textoe y dibujog).
Arq. Daniel Camacho en I3 correccidn final.

Diagramacién y armado:
Claudia Mongiardino
Arq. Jorge Barcala
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ECSTRUCTURA
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PATIN CORRIDO DE
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o2 DADOS DE
 HORMIGON CICLOPED
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VIGAS DE
CIMENTACION
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PILARES DE
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LOSA DE
HORMIGON ARMADO

ABERTURAS

REVOQUES

AZULEJOS

PAVIMENTOS

AGUA
CORRIENTE
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PROLOGO €

Solucionar el déficit de vivienda, mejorar la capacidad y
calidad del stock habitacional existente en nuestro pais, requie-
re de diferentes programas que se complementen asi como de la
participacion de diversos actores.

Dentro de este marco el Ministerio de Vivienda, Ordenamiento
Territorial y Medio Ambiente y la KFW, agencia de cooperaciéon
financiera del Gobierno Alemén, han puesto en marcha el CRE-
DIMAT, programa novedoso que integra al sector puUblico, Institu-
ciones privadas y a la poblacién, aunando esfuerzos con un fin
comuUn: mejorar la vivienda de las familias de bajos ingresos y
por lo tanto su calidad de vida.

El MVOTMA transfiere recursos a diversos Ejecutores,
creando fondos rotatorios con el objetivo de brindar créditos so-
ciales de bajo costo para el mejoramiento habitacional de las
familias con ingresos de hasta 60 UR.

La presente Guia de Ayuda fue creada como un servicio
del Programa CREDIMAT, teniendo en cuenta que muchas fami-
lias de escasos recursos solucionan su problema habitacional
por medio de la autoconstruccion o ayuda mutua.

Con la Guia conformada por fichas técnicas que pueden
ser usadas en forma independiente segin la obra a realizar, se
pretende facilitar y ayudar a dichas familias que tendréan con el
CREDIMAT una nueva opcién para mejorar, ampliar o construir
su vivienda.

El objetivo es mejorar la calidad de la construccién para
que los recursos y el tiempo invertido en obra, no se pierdan
por falta de conocimiento que lleva a defectos constructivos, cal-
culos errados o utilizacién de sistemas no apropiados.

No sustituye el asesoramiento de los técnicos, tampoco es
un andlisis exhaustivo o profundo de la tematica constructiva,
es simplemente una guia con recomendaciones de los rubros y
sistemas constructivos comunmente usados en obras por auto-
construccion en las areas urbanas y suburbanas de nuestro
pais.

Se debe tener en cuenta antes de su aplicaciéon que no es
posible su utilizacién sin considerar las distintas zonas, suelos,
materiales disponibles y reglamentaciones municipales de cada
lugar. Se desliga la responsabilidad técni@rqiPiancoéndegali-
zadas en base a la presente Guia. SUM CONSULT

Contenido
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VEAMOS LAS HERRA.-.
MIENTAS MAS
COMUNES EN
UNA OBRA

A continuacion describiremos una serie de herra-
mientas que suelen ser comunes en una obra. No son
todas las que se pueden usar y muchas podrdan ser sus-
tituidas por otras.

A cada una de ellas se le ha disenado una repre-
sentacion grdfica que se podrda encontrar luego, en las
distintas fichas. Las mismas tendrdn una descripcion
elemental que servira para identificar aquellas herra-
mientas que se desconozcan.

Herramientae 1 - 1



wo |V
CINTA (o)
METRICA

PLOMADA

DE PUNTA

ECCUADRA DE

90 GRADOS
PALA 7
DE PUNTA ()
PALA 7
ANCHA v
wor |1
MARTILLO DE
CARPINTERO
HACHADE [
CARPINTERO N\

Ec cumamente heceeario en el tranceureo de una obra, el mde comin
ec |a chaura ya que ec recictente y ec facil de ver.

Lac hay de variae longitudee, como también de materialec.

Nog sirve para bajar punfoe exactoe en un replanteo.

(4ngulo recto): Normalmente en madera, aluminio o hierro.

Ec buena para comenzar a excavar, ya que Ia punta favorece la
penefracién en el ferreno.

[deal para preparar canchadac de material como mezcla, hormiggn,
efc.

Nog cervird para excavar en terrenog durog o semiduros.

Se ugard para apiconar el guelo o un contrapico. Se puede hacer
facilmente llenando una lata con hormigdn y colocdndole un cafio
como elemento de agarre.

Para acegurar un buen corte, deberemoc cuidar que lo¢ dientec ce
encuentren ciempre trabadoe y afiladoe.

Ce caracteriza por 1a ufia que fiene atrde que citve para cacar cla-
Vos.

Permite cortar, clavar (parte de afrdg), y desclavar ya que incluye
ung una.

Hecha en hietto, ce ufiliza para desencofrar o cacar clavos.

Herramientae 2



Lae hay de carpintero y de hertero (ecta dltima tiene medio filo
achatado para ucarla como pinza y poder tirar del alambre cin
cortarlo).

TENAZA

Qo uea para cortar metal y cafiog de pldetico. Se compran lag hojag
de repuesto aparte.

SIERRA
DE MANO

Lae hay para cada didmetro de hierro que tengamos que doblar.
Para loc mée grandes donde hay que hacer mucha fuerza ce le
puede extender el brazo de agarre con un cafio de hierro.

GRIFA

De madera o pléctico.

METRO

Sitve para nivelar cupetficiee. Cuando se compra conviene probatlo
de uno y ofto lado para acegurar que marque igual. Log hay con
burbuja para nivelar elementog verticalee y oftoe con burbuija incli-
nada para cuperficies a 45°. Qe loe encuentra de distintog largog;
hechoe en madera, pldctico o aluminio ciendo generalmente estoe
dltimoge loe de mayor calidad.

NIVEL DE
BURBUJA

Realizado con una manguera trancparente a Ia que ce le coloca
agua. Log nivelec cuperioree de agua ce mantienen a igual altura.
Conviene usar manguerae de paredes grueeae.

NIVEL DE
MANGA

Loc hay metilicoe o de pléctico, tienen una capacidad de 10 litrog
de material (1/4 bolea de portland).

BALDE

Normalmente metélico tiene una capacidad de unoe 20 litrog de
matetial (1/2 bolea de portland).

TACHO

Congta de una pesa de hierro, un faco de madera de igual ancho que
la peca y un hilo de unoe 2 metros. La ugaremos para vericalizar
olementoe, (aplomar).

PLOMADA

Lac hay de dictintog pecoc, complementa el ugo de la punta y el

MAC ETA corfafierro.

CORTAFIERRO La usaremog para cortar y picar cea ladrillo, hormigdn, efe. Loe hay
Y PUNTA de varioe tamafiog.

Herramientae 1 - 3



CUCHARA

FRATACHO

PINCELETA

HACHUELA

MAQUINA
PARA CORTAR

TERRAJA

PAPEL DE LIJA

ESCOFINA

PINCEL

Lac hay de varios tamafiog, algunae de punta aguda y ofrac redon-
deadags. Sitve para colocar material.

Son de madera. Se utilizan para emparejar lac cuperficies de log
revoques. Conviene mantenetlog limpiog para que no rayen el fra-
bajo que realizamog.

Ec metilica, ce uca para lograr cuperficiec muy licag, por ejemplo
en la colocacion de enduido cobre una pared.

Lac hay de madera o de aluminio, con divereae longitudec. La
ucaremog para la ejecucién de revoques, picos, para nivelar, efe.
Hay que cuidar que ectén derechag, hecho que comprobaremog
mirdndola decde la punta. Eg nececario mantenetla limpia.

Ec buena para agregar agua al mortero que tengamog en el balde
y para mojar Ia pared que fengamog que revocar.

La utilizaremog para cortar ladrilloc.

e utiliza para cortar baldocac cerdmicag de pigo o revestimientoe
de pared. Tienen incluida una regla y guia para ubicar el corfe.
Lac hay de dictintac calidades y tamafioe. Para cortar puede tam-
bién ucarce un I4piz de vidia.

Con ella co realizan lac roccac 4 log cafioe de agua o gae. Lac hay
para cafioe de hierro o de plactico. Ectag dltimag vienen con lag
cuchillag para cafioe de 1/2, 3/4 y 1 pulgada.

Lac hay de dictinta rugosidad. Se dictinguen por ndmetrog, cuanto
mae bajo cea dcte, mie fing cord.

Utilizada normalmente para decgactar madera, Ia aplicaremos en
el desgacte de log cafios de pldstico.

Loe hay de muchog tamarioe y calidades, cegiin el uco que decee-
mog darle.

Herramientae
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Para comenzar hay que

ZSabe?
Qr. Anactacio, ahora
que fenemog el terreo-
hito queremog¢ hacer-
nog uhg caey,
‘ chiquita

Yo tengo algo de expe-
riencia y puedo darlee
una mano

Con un dormitorio
alcanza para mi y
la Julieta

Ciempre oe bueno
pencar en el fufuro

™ Don Anastacio
habia trabajado de
capataz antee de jubilarce

—
J.G.BARCALA

Invertir tiempo previamente a construir algo es muy
importante. No sélo tenemos que pensar en lo que
podamos necesitar ahora, también conviene proyec-
tarse al futuro. Tal vez la familia crezca y haya que
romper mucho para aumentar un dormitorio; y ain
peor puede que no podamos ampliar més nuestra
casa, si no lo hemos previsto antes.

Lo Primero 2 -1
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| Pagemoc a dibujar Ia
vivienda que queremog
porque despuée tendre-
mog que concultar 8 un
téenico ya que ellog ca-
ben como ce precenta
a la Intendencia

Me dijeron que hay
en Ia Infendencia un
Plan Econémico.

Mojor me hago una
cac¢q 9 huestro

Algunas cosas a
tomar en cuenta:

GQi, te dan un plano ya
hecho y de eca forma

B Todo tiempo que se invierta en
queda todo regularizado

pensar antes de comenzar la obra

sera un ahorro de dinero después.

Solucionar problemas imprevistos

durante la obra sale caro.

B Antes de construir hay que pedir un permiso en la Inten-
dencia, la cual aprueba los planos de la vivienda. De esa
manera se evitan multas en el futuro o problemas cuando se
quiera vender la casa.

[l Conviene tratar que el sol entre por las ventanas, siempre
podremos estar a tiempo de evitarlo, pero no de hacerlo en-
trar si no orientamos bien las ventanas. Trataremos de evitar
las ventanas hacia el sur.

Il Si se junta el bano a la cocina con un muro entre ellos, se
ahorra en canerias, ya que por éste podemos hacer correr
un mismo caino para las dos cosas.

Il No conviene hacer pasillos muy largos, se desperdicia area

y materiales en lugares que sélo nos servirén para caminar.

Lo Primero 2 - 2



Aqui pregentamog un ejemplo de
dictribucion de habitacionae

\ | r—_jj———

Pueden exictit muchag
variantee

CORTE A-A

PLANTA

/s

Lo Primero 2 - 3



Hay ordenanzac que hay que
recpetar por exigencia de la Intendencia

To puedee acecorar en Montevideo
on loe Controe Comunales y en el
inferior en Iac intendenciag.

ORDENANZAS MUNICIPALES DE MONTEVIDEO

SUPERFICIE LADO ALTURA LUz VENTILACION
MINIMA MINIMO| MINIMA NATURAL
DIRECTA
ESTAR Una Superficie 50% de la
COMEDOR | habitacion 10 m2 2,50 m dividido superficie de
DORM Las otras 6,50m2 2m 2,20 10 iluminacion
m deben poderse
7 m2 1,80 m abrir totalmente
BANO Obligatorio 2,40 m2 1,20 m 2,20 m No es La banderola o
UNO SOLO | poner: necesario |ventana tiene que
Y PRINCIPAL | inodoro luz natural |abrirse completa-
pileta, ducha mente y por lo

menos tiene que
ser una superficie
de 0,6x0,33

COCINA 4,20 m2 1,60 m 2,20 m Superficie Debe abrirse la
CERRADA dividido 10 ventana
mayor totalmente
siempre que
0,4 m2
COCINA Puede ser 1,40 m 2,20 m Superficie | 3/4 partes de la
QUE DA A entre ambos superficie de
OTRO 3 a5m2 locales iluminacion
LOCAL dividido 10 deben poder
minimo abrirse totalmen-
2m2 te hay que

agregar un tiraje
de 30x30 con
campana sobre
zona de fuego

NOTA: Este cuadro es un extrac- OTRAS ORDENANZAS:

to de las ordenanzas municipales de -Las paredes del baino tienen que es-
Montevideo, cada departamento pue- tar revestidas hasta 1,80m., o revo-
de tener sus variaciones. Siempre es cadas con portland lustrado.

factible conocerlas en la Intendencia o -En la cocina el revestimiento minimo
con algin técnico. sobre la mesada es hasta los 50 cm.

Lo Primero 2 - 4



UBIQUEMOS
LA CACA

Hay que pencar en | Don Anagtacio tiene
lag dimencioneg de razon, ahora tengo
lac habitacionee g que ver donde ubico
la caca dentro del
farrenito

Cuando el terreno ec
rectangular ec facil
ubicar Ia caca parale-
la g Ia medianera, ya
ceq retirada de écta o
apoyada en ella.

~ 7

€
L
—1

0’_\ =

~ Dy
Si el predio ec Si el frente del terreno ect fuera de escua-
friangular, dra con respecto a lac medianerag, el hacer
podemog buccar la caca al borde de Ia vereda nog puede

generar problemag para
congfruir, egpecialmen-
fe i ueamog fechog in-
clinadoe que generarian
fachadac en cufia

colocarla paralela

a un lado
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Carlitog, Ia Intendencia no deja colocar I3 caca en cualquier lugar del ferreno.
Exicten afectaciones que hay que recpetar, como refirog, encancheg

ENSANCHES

Cuando Ia Intendencia
planea ampliar Ia calle,
afecta 3 lo¢ prediog con
encanche, el que lo da
con una medida que
toma normalmente des-
de el eje de Ia calle.
No ca puede construir
nada en eca zona.

N LINEADE
2 ﬁ ENSANCHE

S DigTAN
el
-:. ' k".:

S IR 1
G.‘ ¥ -
. . l

3

g,

RETIRO
FRONTAL

Quele daree como una
dictancia decde Ia linea
de encanche o deede el
borde del predio en esta
zona ¢blo ce permiten
cohgfrucciohes extrema-
damente livianae.

RETIRO

3 , FRONTAL
i

DIST. -

T

et

que ¢e averiguan
on Ia Intendencia
micmg

Cuente nomde
Don Anactacio

| 1
RETIRO LATERAL

Ca da como una dictan-

cia a un terreno lindero.

1 RETIAG
LATERAL

L}
-

RERTIRO
DE FONDO

Normalmente viene dado
como un porcentaje del

drea fofal del ferreno.
Por efemplo, en el 20% final del
ferreno no ce puede cangfruiu
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LIMPIEZA DEL TERRENO

Primero, junto unoe
amigoe y
me hago una
limpieza del ferreno

Para ecto ¢f que hay
que cer amigo

W Don Anagtagio,

tfodac lae hierbac ho olvide el eccombro,
decde la raiz J ece fambién hay que cacaro
__ de Ia obra
p——

También lac
piedrag grandec...

Nada debe molectar cuando vayamoe a
hacer el replanteo de mi caca.

...y loe montec de
tierra y de bacura. %”ﬁv
SAVEA 0

N7 Zah
: "/’I @
= O

NOTA: Si no se limpia bien el terre-
no, no soélo puede salir mal el re-
planteo sino que la casa puede lle-
gar a ceder en algun sitio.

Lo Primero 2 -7
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07”1 REPLANTED = MATS

Don Anactagio, ¢,Qué
ec oco del replanfeo?”

Chiquilin, el replanteo ec cuando
pacamog al tetreno todo
lo que hemog dibujado
en el papel, para aci
ubicar lag paredes, los
pilaree y cimienfos.

& /-
J.G.BARCALA

EL PRIMER PASO: antes que nada, tenemos que
verificar las medidas del terreno. Si no lo hace-
mos podemos llegar a construir en terreno ajeno
y meternos en problemas.

De donde caco) |Los datos del terreno se obtie-
nen de un plano hecho por un
ingeniero agrimensor que estd
en catastro, o también se puede

obtener de los titulos de propie-

i tenemog 3 lados del fetreno congtruidog, no tendremoge problemag, peto ci
no e¢ aci conviene deede un limite conocido verificar con Ia cinta méttica
lae ecquinage del ferreno.

S /%C’%
N qog' \1 03

v . qog

- ™
VrTERBRENSY N,

Replanteo 3 -1




Algo para
ayudar 3
frazar
angulos
rectoe

Don Anagtacio me dijo que
¢i ce cumplen ecae relacio-
ne¢ de lados: 3, 4 y 5; pue-
do trazar un tridngulo - rec-
tdngulo. Ecoe ladog pueden
cor 30, 40 y 50O centime-
troc 0 3, 4 y 5 maetroe.

OTRO METODO:

Si tengo una linea )
conocida y deseo tra- iﬁﬁt»h
zar otra linea en an-
gulo recto sobre un
punto "p":

Marco a cada lado
de "p" una misma distan
K-- B.

Hago centro con un hilo y trazo un par de
drcos que se crucen en 2 lugares (C - D).

V4

recto. De ectg forma marcamog log limites del terreno por medio de
hiloc 0 alambre dulce cobre caballetee de madera o
ectacac bien firmes

.~y

ST SR SN

v~
Este caballete tiene que ser fuerte

NOTA: Es importante ser preciso en todo re-
planteo, tanto del terreno como de lo
que vamos a construir.

Replanteo 3 - 2




SQUE SE PUEDE

El replanteo de Ia
caca lo haremog de Ia
miema forma que el
del terteno.

Tenderemocg hiloe
enfre un amigo y yo,
de caballete a caballe-
te, definiendo exacta-
mente la ubicacidn de

REPLANTEAR DE
UN MURO?

Podemoe marear Ia
cara exterior del muto, 0
ambac.

Podemoe marcar el
oje del muro (o cea Ia
linea que va por el me-
dio exacto del miemo).

Vamoe a comenzar
titando 2 hiloe de re-
ferencia puectoe 3 ec-
cuadra, ya que Ia linea
del hilo ec perfecta.

cada mutro.

- cARA
~l TOTERIOR

. e e e i S o e e e e g
f 9
« <y PRI R v

Si aun tenemos extendidos los hilos del terreno po-
demos basarnos en ellos para dar ubicacion a los que
definirén los muros.

NOTA: Es conveniente ubicar I
los caballetes a una distancia  csaerj| |
tal que al hacer las zanjas para rﬂaj I S

los cimientos no se vayan a mo-

ver. Es buena idea usar una dis-  j-im—f]
tancia de 1 m.

Parg Log caballetes tienen que ectar 4 nivel y 4 la miema altura.
Ec nececario ir verificando lae eccuadrae y medidae mien-
recordar: [N trabajamog en el replanteo.

Replanteo 3 - 3



RECOMENDACIONES

Marcar la po-
sicion del hilo en
el caballete con
un clavo o un
corte de sierra de
1T cm para no
perder la posicion
cuando saquemos
los hilos.

Marcar el eje
del muro es bue-
nho, ya c¢ue este
va a coincidir con
el del ‘cimiento.

Verificar antes
de comenzar que
la escuadra que
tenemos tenga un
verdadero dngulo
recto.

Verificar que
las habitaciones
tengan sus lados

Replanteo 3 -4

paralelos. Si me-
dimos las diago-
nales de un rec-
tangulo tienen
que ser iguales,
si no lo son, en-
tonces algin lado
o todos no son
paralelos.

Cuando to-
memos medidas
con vna“cinta o
metro es necesa-
rio que ésta esté
a nivel. Si toma-
mos medidas in-
clinadas nos dara

errores.

Si nuestra
casa se apoyada
en una mediane-
ra construida, ti-
raremos de igual
forma un hilo de

referencia en ellq,
ya que va a ser
mdAas seguro que
la pared rugosa.
Si no podemos
ponerlo en la me-
dianera, conviene
ubicar el hilo en
el eje de alguna
futura pared.
.|
Si no pode-
mos hacer coinci-
dir el hilo de refe-
rencia_con:ningun
muro, es/ mejor
que lo ubiquemos
a una distancia
de 1 m. con res-
pecto a la media-
nera. Es mas facil
sumar y restar a
1T m. que a
0,75 m..
.|
Las medidas
que veamos en los
planos, son siem-
pre (salvo que di-
gan la contrario),
de paredes termi-
nadas, tendremos
que restarle el es-
pesor del revoque,
que si es gruesa y
finasera11/2 cm.




VEAMOS ALGUNOS EJEMPLOS

—t
PRIMER Rilo De PRIMER Wilo DE
ﬁ REFERENCIA REFERENCIA
CASA , :
CONS"?RU'\K AL CASA A iéeéé}%zt‘;‘q/\
Y l ConSTRY (coneive Con
Segundo Hilo FACHADA)
DE REFEREVCIA
(coipeidE cor RETIRO
% T FACHADAY FRONTAL.
S ERmmaA LineA|DE] ] EEDA
DRI aVeReDa. pESicIIEEE:
Ecta ceria Ia ubicacidn de log hilos Ecte caco reprecenta la ubicacién de una casa con
de referencia principales para ubicar un retiro frontal. EI cegundo hilo de referencia co-
una caeq al frente, pogada a Ia vere- incide con la fachada, pero no aci el primero que ce
da, en caco de que ho exicta refiro hizo coincidir con Ia medianera a una distancia "d"
frontal. de Ia caca.

De ecta forma noc quedaria un replanteo de
uha caca como Ia aqui dibujada.

PRIMER thle DPE
REFeReCLA

(Loim ' DE  Coro
NEDTANERA)

| ReETiRO
e }Fﬁo»mL
LA

« Fa
o

?E‘FEY{ENC)‘A i
CoimeDE Cono LMJEA
DElL PrREDIO)

HERRAMIENTAS

53 ] el 2] 2] ] ]

Replanteo
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ORDENAMIENTO

AMBIENTE

ESTRUCTURA e MATS

¢, Don Anactacio, cémo hago )
. o =
para levantar mi caca’

J.G.EARCALA

ECSTRUCTURA EN

BACE A MUROS
PORTANTES

Ecte cictema tiene como elemento
principal el uco de lac paredec (o algu-
nae de ellag), para tranemitir el peco de
un techo o un entrepico al cuelo.

El paco dal XN .

fecho en ecte ,
ejemplo ce reparte a
lo largo de todo el muto.

Hacta que no ce ferminen
loc murog principaleg no

ESTRUCTURA EN
BASE A PILARES
Y VIGAS

Ecte ofro cictema utiliza para
tranemitir el peco del techo al cuelo,
una ecpecie de jaula realizada por ele-
menfog verticalec llamadog pilaree y otroe

hotizontaleg llamados vigas.

El peso 1o PILAR
del techo lo

recibirdn lagc vigag,
quienee a fravée de loe pilares lo

bajardn 1 tierra.

P4 —
T e

/

podemos poner el techo.

Ectructurae

4 -1



ECSTRUCTURA EN ESTRUCTURA EN
BASE A MUROS BASE A PILARES
PORTANTES Y VIGAS

|
¢,Como ce hace un hormigén?

mmmm I hormigdn ce compone de 2 4ridos,
uno grueco que eg el pedregullo y ofto fino
que a¢ la arena grueca. Ectoc dog ge unen
con el cemento portland.

Segiin para qué ce va 2 ugar el hormi-
gon, varian lac porporciones de cue compo-
henfec.

mmmm Para poder coportar un techo de hor-
migén armado, un muro porante fiene que
cer congfruido con materialeg recictentes:

< LADRILLO

-
iﬁf* DE PRENSA

ORI\ Hau que rechazar todoe aquellog
que ectén ficuradoe o decparejos.

La docificacion mde comdn ec:

LADRILLO 3 de pedregullo
iu‘ R EJ , LLA 2 de arena guregq

| de cemento portland

TR Los huecos habrdn de it siempre

para ariba. mmmm A cctoc elementoe ce loe agrega agua
durante el amacado, lo que genera una pacta
ﬁ&qy manejable que podremog colocar dentro de

% LADRILLO moldes (llamadog encofradog), que confendrdn
Sf’ \ &é DE CAMPO armadurag de hierro. Dentro de ectoe enco-
w/'f?: fradoe enduracerd (fraguard) el hormigén, al
El Iadrillo de campo ha de cer |8 cabo de un determinado tiempo ce podré eacar
parejo y bien horneado. No pue-
den cer crudog que ce rompen

el molde y tendremog nuestrog pilares, vigag,
locac o lo que hayamog realizado costenién-
facilmente, ni quemadoe que con
dificilec de cortar y generalmen-

doge por ¢ colas.
te con torcidog, a demie de po-

TIEMPOS DE DESENCOFRADO
ceer ficurae importantes.

Pilarec 6 a 7 diac
Sue medidac varian cegin quién Vigas Lateralee 3 diac
loe fabrique.

(un mee apuntaladac)
14 diac
NOTA El bloque comin no es adecuado
para soportar el peso de una losa
de hormigén armado, ya que su
construccion no es confiable,muchos

se deshacen al agarrarlos. Si sirven
para techos livianos.

Locac

mmmm Loc huecos que queden entre pilaree y
vigae ce podrn llenar con ladrillo, ticholo,
bloque o cualqueir mampuesto.

Ectructurae 4 - 2



Ninguno de estos tipos de estructuras puede funcio-
nar sin una correcta cimentacion. Ya que es la que
apoya directamente en el suelo.

A pecar de que nadie ve log cimientog, (ya
que van enferradog), con muy importantes y
no ge puede eccatimar ni dinero ni

acfuerzo en elloe.

cimientos g

VIGAS DE FuuDAc o’ud

CIMIENTO

SOBRE CADA UNO DE LOS DISTINTOS ELEMENTOS
HABLAREMOS MAS ADELANTE

Ectryeturae 4 - 3
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TERRITORIAL ¥ MEDIO AMBIENTE

Para poder
cansteuis uh

muto hay vio
que  datle —hCinies To
proviamenta -

Ei no hacemos una
bucng base el terronn
_ puede hundisse por ol
w 1 i pika e nuestra eaey

e

mn EI.II'H_.]-!'I-
coguro. *

e I
L ;:.ﬂ.._‘-.v{_ﬂ.

SI el suelo cade, Ing muros daceienden y i eso ocutte puaden aparecor
ficuras en lac paredos y en el peor de los casos un derrumbe de la conctruecién.

Loz cimientos con para 12 caca lo que foz piae toh para hototros, & nos fallan
nog cagmine. JiLl
Todo cuelo tione un méiximo de recistencia, ol é@:‘)
que hay que conocor patd hacat una cortedts oi-
mentaciin, Mo ca debe cuperar e resictancia,
por ezo lae basee ta hacan més anchaz que [a
pated, Do esa forma se distribuye major el peso
wobre al terreno.

Para definit que eimionto oo debe usar, hay que vor primaeo edmo ee ol euslo,
Voromoe entonces i o blando, semi-duro o duro.
= ¢ Cémo sabamaoe Utilizaremae para ello un mi-
qué fipo de cuelo todo prictico.
fahemos oh Haramoe por lo menoe 2 po-
nuestro predio z0g ah nueetro terreno de una

profundidad no menor a 1 me-
tr. Ee bueno aprovechar 1a ex-
X\ eavacidn dal pozo hegro commo

@ h 4 parte dal ectudio.

Cimienfoe & - 1




LA RECISTENCIA DEL SUELO SE COMPRUEEBA AL EXCAVARLD

e ok

Si la pala penetra | Si la pala rebota o clava poco | Sipara exeavar hay que

¢in mucho esfuet- | en el guelo y et neceeario yoat perforar A pieo con un

zo @l suelo g blan- | el pico para ayudar, clasifics- gran esfuerzo, ditemos

do, tiene una resic- | remos 4 octe cuelo como: cemi- que el tuelo et duts,

tencia baja. duto, =u ratietancig oz Bpte Cu recictoncia ee muy
pata una eimentacidn normal. bucna.

CONCEJOS IMPORTANTEC |

Ec convenionte preguntarle & los veeinos, el tipo da
cuplo que ancontraton, loe problemae o no que fuvieron,
el tipo de cimentacion que utilizaron y & qué proflundidad
s hicieron, [Antes de preguntar conviene mirar o 4 casy
del vecing tiene fizuraz en sus muros).

Ui el tarrano es da arena y ho aparece agua cuando exeavamos no habrd que
preseuparce, Pero ci encontramos agua deberemos cimentar mée areiba.

Ee ronveniente eonculfar 8 un téenico cuando:

mmm 5 habiende llegade @ 1 m de profundidad tenemos un suelo
blande (sin ser arena).

mm 5i nuestro predio se encuentra en un médano de arena.
(Habrd que cuidar el desplazamiento de la arenal.

= 5| encontramos agua ol excavar,

mm 5i nos enteramos gue el suelo de lo zona es de arcilla expansiva

(0 sea que aumenta su voldmen en presencio de aguas).




Cuando tenemos un suelo de arcilla
expansziva, o eea que madifiea ey volimen
epgin |g
precencia de agua, [a coca ce complica.

Cuando sucede eco, ol tuelo o
alava, pudiendo euperar loz 10 em. como
an algunoe sitios da Libattad. Al mojares
lag primeras capas de tierra =e generd

@ﬁ uha zona bastants impermesblo. Ee por
ego que conviene eongtruit nuestra eimentaciin a una profundidad no menot 4 |
melta.

En al easo que tengamoe una ectructurs que poges vigas da fuhdaeiin [Iag
que wan por debzjo de la tierrs para soztener muroe), va 4 car importante probe-
getla eonfra esos movimientos, (veremos eémao hacetlo en estructyrae do pilares

y vigas). P S ST YO ET ey PR
GeRErNER _ SERITN
A E : .
e ;,r; el Una método que ec posible ufili-
T a ::‘L k E A5 VARET zar para disminuir el problama del am-
Ll #ﬁ;-.f?,- /A pufe hacia arriba del suelo, es rellenar
W HJ,._' ] eoh uh material no axpansivo como set
éfﬁ;-’;; ¥ nento atena o un hotmighn cicldpeo.
i _:'r' ."'* ¥ i BJ m = y
Ay Afﬂ:ﬁﬂ*ﬂm Un eictema que ha moetrado dar
'?:'f o tesultado euando ce uea en ectos ferro-
Rk . . .
_'.,F{E' ?ﬂﬂlt”“ not yna cimentaeiin cortda de hormi-
Eul e - -
s 1-._;'.*- - ' gin cieldpen oc el coloear una eapa do
E o - ) N .
by e . VA hormighn armado por debajo u por anci-
AL g ..I"HJS] ;
% ma de [a misma.
1 O SN e R i
| |

Para estos suelos expansivos es aconsejable reo-
lizar una vereda no menor de 1 metro alrededor

MDTA de la construccién, esto evitard la accién del
agua directamente en la zona de cimentacidn,




Don Anagtacio cuenfe un poen
enbre log tipoz de cimantacidn.

Lae eimientos ee pueden clagificar an frac grandee grupos: profundos,
geml-profundos y superficiales.

Dentro de este grupo
podemaos dividirlas
gln en otros
subgrupes: daisladas,
corridas y las de
losas o plateas
generales.
Nombraremos
algunas de ellas.

A nosottos

hoe inforosan las
rimentaciohat
cypetficiales.

AISLADAS CORRIDAS PLATEAS

Patines de hotmigdn
armado.

Loga de hormigin arma-
do sobre el suelo.

(irmentacldn corida do
Rormighin eieltpen.

Diadoe de hormigdn
cicldpeo.

Patin corrido de harmi-
#an armado.

Se uso para ferrenos con po-
quitima resistencia, tales que
4 quESASGENOs WSO cimanba-
ciones asbadas, la superficie
de ellas: serian ton grondas
que cosi e tooarfon.

Sirren para cimaniar esrocie-
ras de pilaores y vigaos,

Sirven para cemenlar agsimeciu-
rot de murss poarksnlas

Cimientoe & -



VEAMOS COMO REPLANTEAR
UN CIMIENTO CORRIDO

Para un cimiento corri-

~ { do marcgramos en loo caba-
T lletas Ia mitad del ancho dal
eimionto 8 cada lado dal eje
del muro

Ci ahora tiramos un par de hiloe tendremos enfonces LETR
loe bordas de nuestro futuro cimianto. Moz queda luegn bajar
puntoe da refarencia, lo haremog con una plomada de punta.
Qi encalzmos un hilo y lo golpeamos contra el cuslo tendre-
moe mateada le linez por donda deboremos oxeavar.

Gi al tatreno permite un coe Si lag poreder de la zanja se dezmo-
limpio del mizmo gerd suficiente @ ronan serd nacesatio ensancharla lo suficiente
realizat una zanja del ancho nace- M para que |3 arena o tietta no caiga zobre
cario para hacer ol mizmo. donde tenemos que hacar 13 cimentacian,

(imientne E-§
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[THI
3

Haremoe un marco da tabla de
madora de 15 em. que tended interior-
mente el tamano del dado o patin de
hormigan armado que tengamae gue
eonctruit. Lo marearamos 1o mitad 4
cada lado para coloearle un par de hi-
los que se crucan y definan el centro
del mareo.

L TTTENRENEE  TT

En log caballates que fanemos re-
planteado log muros, hatemos las mar-
cae de todos loe ejes. Tirando hiloe
desde éctoe definirermos los puntos en
qué deberén ubiearea log eimianton (ery-
ee de hilos).

Deberemos entonces, bajar con
plomada de punta el cruce de log hilos
haciendo coincidit ean el eruee de hiloe
del marco de madara. Fijando éeta a la
tiotra fendremoz mareads g zong de
exeguaeiin.

PARA UNA CIMENTACION

PUNTAL

EIE

HARLA
D "uido
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J.C.BARCALA Ecte tipo de cimiento no ee
————— 3 : ’ oo .
2NN APl prdctico para profundidadec de
7 /’/}x///\‘?’ S ' 1 .
VAl ing : guelo fitme que cuperen el metro y
medio.

La zanja que realizaremog
para cu congtruceeion no podrd cer
menor de 40 ¢m de ancho, ya que
ce complica trabajar en un egpacio
tan reducido. Su fondo deberd ectar
nivelado y compactado.

El llenado de lIa zanja ce hard en capag alternadac de
hormigdn y piedra granitica, anfes de ellac colocaremog

una de arena grueca de 5 em.de altura. No deberemog ucar piedra
extremadamente grande ya que correremos el rieego de un mal llenado dejando huecos en el

—

CARRERA DE
HoRmMiGom ARI7ADO

HORMIGEN
C\Qg\-o"eeo

cimiento.
- 00000000__]

Con en el miemo eje de la ci- La armadura correcpondrd a 4 hie-

mentacion y apoyada a lo largo de rroe comunee de 1Omm. con ectriboe

acta, conettuiremog una carrera de hor- de hierro comiin de 6 cada 25 em.

migén armado del ancho del muro que Como Ia carrera ectard en contacto con

levantaremog y de una altura de unos la humedad de Ia fierra noc agegurare-

30 em (2 tablae). moe un recubrimiento de hormigén de

unoe 3 em.

Cadatanto po- | cageern f=s
democ agregatle '
hietroe de © tipo
"U" invertidoe que
penetten en Ia ci-
mentaciéh unoe 30
3 40 em. A ectoe
hierroe loe haremog terminar en ganchos.

3F

Horniedn Ciclo’?ED

Cimiento cortido 6 - 1



f\Hagamog loe mefrajec y veamos

que materialee necesitamos para
ecta _cimentacion.

~ Caleularemoe 1 metto lineal de cimentacion. Debere-
[ mogs enfoncee medir el recottido de todas lac paredes para
eaber I3 totalidad de materialec.

Mediremog ptimero lo corregpondiente al hormigén ciclépeo.
Si hacemoe:

ALTURA x ANCHO x 1 m = Volumen de
hormigdn ciclo-
peo en | metto de
cimiento.

Haremog lo micmo con Ia carrera de hormigén armado:

ALTURA x ANCHO x 1 m =Volumen de hormi-

gén armado en 1
metto de cimiento.

Teniendo log voldmeneg fotalee mulfiplicaremog por log ciguienteg valoree para obtener Ia fotalidad de
loc materialec.

Meatroe cdbicoe 1 = m? de piedra granitica
. . X 0,25 = m?® deo arena grueea
totalee de hormigon 045 = m* de pedregallo
ciclopeo 8,4 = boleac de cemento portland
4 = m de hierro comin de 6
4 = m de hietto comin de 10
Metroe cibicoe 0,9 = m? de pedregullo
totalee de 0,6 = m® de arena grueea
7 = boleag de cemeanto portland
carrera 0,5 = kilog de alambre para atar hierro
10 = tablac para encoftado
0,5 = kilog de clavoe de 2 pulgadac

NOTA: Son cantidades aproximadas

Cimiento cortido 6 - 2
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f Veamog un patin cortido en

hormigdén armado
!&
9 )

% Ec Ia cimentacidn ideal para

realizar cobre terrenoe arenocoe
0 de una recictencia baja.

Para congttuir un patin
cortido de hormigon armado
conviene hacerlo caleular por
un téenico ecpecialicta.

Ecte tipo de cimiento ec

nececario realizarlo cuando el SRR ,
.l . AT ANCRo IR - DE 45
peco de la construceion eg im- A% o niNof{';;;'"‘"s om
. TarAlos Boomp L - .
portante y el cuelo ec de baja - *g' h’f!f’«o convp
. . e 410, Copy
recictencia. Como en eoctoe ESTA formA:
cacoe hay que eneanchar la bage del cimiento, ce | I |

hace mége f4cil realizarlo con hormigén armado.

Veremoe algunac generalidades:

En general ol ancho cuperard loe  principales que van a lo ancho no debe-
40 cm ya que como dijimoe anferior-  tn cer nunca menoree a € mm. Los
mehfe co ucah cuando ec nheceeario en-  hierrog que van a lo largo pueden cer
canchar Ia bace. La primer capa de hor-  menotec e it ceparadoe cada 25 em.
migén de tecubrimiento de la armadura  Se puede reducit Ia cantidad de hormi-
cord de 4 3 5 em. Qobre 8eta apoyare-  g0n haciendo chanflee a partir de los
moe Ia partilla de hierroe. Loe hierroe 15 em del fondo.

Patin corrido 7 - 1



VEAMOS COMO METRAR UN
PATIN CORRIDO

EI metraje dependerd del dicefio de patin que hog pregente el téenico caleulicta. Haremog
ciempre el cdleulo de 1 metro.

Patin cin carrera cu-
perior.

Calcularemoe Iac
dreag de:

Patin con una carrera
¢in pendienteg Iatera-
les.

Calcularemoe Iac
areae de:

~1YCARRERA

Patin con una carrera
cobre él, donde apo-
yard el muro.
Calcularemoe Iac
areae de:

CARRERA
=

ix PATIN

Lac dreac cumadac y multiplicadag por 1 m noe dard el voldmen en metrog
cdbicoe que deberemoe multiplicar por Ia totalidad de metros lineales de muroe que
tengamog que cimentar. Ece valor fofal lo mulfiplicaremog por lag cifrag de abaijo
para obtener la cantidad de material nececario (aproximado), para eu construceidn.

0,9 = m* de pedregullo
0,6 = m® de arena gruees
Volamen ftotal X 7 = boleae de cemento portland

de patin 10 = tablac para encoftado
1 = kilog de clavoe do 2 pulgadac
1 = kiloc de alambre para atar hierro

El hierro dependerd del técnico caleulicta. Para una aproximacién de lo que
nececitamog podtia mulfiplicarce el volumen fofal de patin por 25 kilos.

Patin corrido 7 - 2
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Loc dadoc de hormigdn ciclpeo ge hacen colocando en el pozo realizado para Ia cimen-
tacién una cetie de capac de hormigdn y piedra granitica. No llevan varillac de hierto.

La altura que ce cuele dar 4
uh dado de hormigon ciclopeo ce
encuentta en el orden de loe 60 a
90 em. Su ancho rondard loe 40
a 50 em, y eu largo loe 60 em.

La ceparacién razonable en-
tre uno y ofro e¢ entre loe 2,50 3

2 m.

Cuando por alguna razén, doe dados e juntan mucho, podemoe (y ec
conveniente), unitlog, francformando cu largo no ya a 60 em, ¢ino a lo que
fuera nececario, (por ejemplo 1,50 m).

Dadoc ¥ -1



En log planog de ectructura, en
la parfe correcpondiente a cimientog
podremoge encontrar lae dictintage di-
mengione¢ de nuestroe dados de hor-
migén ciclépeo.

Deberemog hallar el volimen de
uh priema:

ALTO x ANCHO x PROFUNDIDAD

Metrar loe dadoe de hormi-
gon ciclopeo es facil.

Aci haremoc con todos para lue-
g0 cumatlog y obtener Ig totalidad de
hormigén ciclépeo que necesitaremog
en obra.

Ecte valor total, lo multiplicare-
mog entonces por loc de Ia tabla de
abajo para obtener lag cantidades de
loe dictintoe materialee que compon-
drdn loc dadoc.

1
Total de 0,25
hormigon 2'15
CiClépQO 10'
1

m* de piedra granitica

m?® de arena grueea

m* de pedregullo

bolcag de cemento portland

= fablac para encofrado (ci ec neceeario)
= kilog de clavoe de 2 pulgadas

Dadoe € - 2
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[ ] -‘
HIPATING DE
7” THORMIGON ARMADO = MATS

Veamoe una
fundacion
con patinaeg

El patin de hormigén armado viene a cer como el pie del pilar. Segin el peco que apoye
cobre 81, gerd el tamafio de ecta fundacién. En log planog de ectructura encontramog lac medidag
nececariae para cu realizacion, como aci también loe hierroe que fendremog que colocarle y a
la profundidad que deberemos hacetlo.

e

PRESTEMOS ATENCION A ALGUNOS DETALLEQ)
- .

Qe hard una
parrilla cegin los
planog. Todoge log
hierroe deberdn ec-
tar dobladog en guc
puntae y bien ata-

LA TncLivhcion : A

NOS PERIITE REBATE d gg‘?\ p\'nmgg
AHORRAR PA@A AQoyD 0s. =t 5\5310 c
Hoqnigan | 5€ DEL Entorzapo e

D& piLAR
Race siv 1
ENCoTeAPo Para colocar la

A UNos 30* armadura  debere-
moe anfec hacer
una capa de 5 cm.
de hormigén para
luego apoyarla.

o '-6:.. ... '.;l
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l; Liven ~ .

DivisoriA )
DeELterreEN O
\’ Topo ESTO

TIENE Que QUEDAR
DEMTRO DE MUESTRO
TERREND

Cuando log murog de
nuesfra caca van jucto por
la Iinea de nuectro predio,
tenemog que cuidar que log

cimienfoe no queden del
lado del vecino

tro lado.
Qi I3 cimentacion de la obra del

petjudicar el equilibtio de nuectra caca.

Si Ia cimentaciéh nuestra cae justo en 45}a"#(\
un 4ngulo del terreno regpetaremoc log
15 em. en ambog lados.

En ecta caco log patines cdlo podrdn
pacar para el ofro lado de Ia linea divicoria
15 em., que correcponden a Ia medianera
del vecino. El resto ha de quedar de nuee-

vaci-

no da jucto donde ecti la nuestra, entoncee elloc podrdn picar log 15 em gin

R
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Veamoc loc materialec
que hecesitagremog parq
conefruir un pafin de

hormigén armado.

Lo primero que ce deberd
hacer ec metrar log patines. Para ello noe bacaremog en log planog de estruc-
tura, ya que alli fendremoc lac medidac. Obtenida la cantidad de hormigén,
que hececitamoe para Ia obra Ia multiplicaremog por log valoree ciguientes,
ecto hoe dard una buena aproximacion de loe maferialee que deberemoce con-
ceguir.

0,9 = m?® de pedregullo
Metraje 0,6 = m?* de arena grueca
7 = boleac de cemento portland
mm'. df’ 10 = tablac para encofrado (aproximado)
hormigon 1 = kiloe de clavoe de 2 pulgadas
M3 I = kilog de alambre para atar

El tipo de hierro y cantidad deberemos obtenerlo
leyendo los planos de estructura, ya que alli nos di-
ran cual ird y cada cuanto deberd colocarse.

De igual forma si multiplicamos la totalidad de
hormigon por 25 kilos, tendremos una buena aproxi-
macion en peso de lo que necesitaremos. Con ellos
podremos obtener precios dentro del mercado.

Patinec O - 3
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Si huectra cimentacién e¢ por medio de patineg, lac vigae de cimentacién
apoyardn en log pilaree que nacerdn de éctoe.

Si nuectra cimentacién ec de dadog de hormigén ciclépeo, lag vigae apo-
yardn cobre écfoe y de ectae nacerdn log pilares.

vigae.

Para el armado de las vigas de cimentacion ver vigas de hormigén armado

Vigae de cimentacién 10 - 1



DESCALCE DE LAS VIGAS DE CIMENTACION

Hay terrenog ar- Para evitar ece problema e deja libre de tietra un
cillocoe que cuando ce ecpacio debajo de lac vigae.
humedecen ce co-
mienzan a hinchar au- Doc formae de liberar |NOTA:
mentando cu voli- loe fondoe de visac No e¢ conveniente
men. La fuarza que - o uear vitufa en vez de
generan hacia arriba M 1% atena porque la ma-
e¢ muy imporante y 14 1 dera cuando ce pu-
pueden generar ficurag s TR dre petjudica al hor-
imortantes en nuestra ) Lo | migon.
conctruccion. C? 1 sSAc R‘E'H:ovs‘

BLotpu:. T\Po Ay

Para caber cudnto material nocecitamoce en obra, deberemog realizar antee
loc mefrajes correcpondientes a fodas lac vigae de cimentacion.

Tomaremoe lag medidae de cada una y multiplicaremog
ALTURA X ANCHO X LARGO. Si cumamog loe voldmenee obtenidos
llegaremoc a conocer Ia totalidad de metroe edbicoe de hormigdn que debemos
hacer. Multiplicaremog entonceg ecte valor final por log correspondientec a Ia
tabla inferior, obfendremoc agi I3 cantidad de materialee que nececitaremog en
obra para Ia realizacion de nuectrac vigae de cimentacién.

) 0,9 = m* de pedregullo

Metr ale 0,6 = m® de arena grueea

total de X 7 = boleag de cemento portland
hormigén 60 = tablac para encofrado (aproximado)
2 = kilog de clavoe de 2 pulgadas

2 = kilog de alambre

La cantidad de hierro dependerd de lo que indiquen los planos de es-
tructura. Pero si al metraje total de hormigén para vigas lo multiplicamos por
85 k, tendremos una aproximacion del kilaje que necesitaremos en obra.

HERRAMIENTAS

7 | o | = e i |

Vigae de cimentacién 10 - 2
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PAREDES = MAT

‘Ahora comenzaremog 1 levantar
loc muroc.Veremog primero
g como ce hace ucando ladrillos.

J.G.BARCALA S~

Luego veremog
tecomendacioneg para el
uco de ofroe materialeg,

PA}SOQ

Limpiar Ia Verificar que Ia
/N cuperficie del cuperficie asté
cimiento. horizontal. Usar 2

reglac y el nivel de
manga. Si no lo
ectd hay que
corregirlo.

Vetificar loc caballetee de re-

planteo, ¢i ectdn bien bajare-
mog log puntog con plomada de
punta y loe marcaremos en el
cimiento haciendo unag lineags
con el canto de I3 cuchara cobre
arena y porland.

Paradec 11 -7




Colocaremog una regla de alu-
minio 0 madera, en cada extremo
del muro, bien aplomadag en cug 2
gentidog principales. A ellac debe-
mog colocarle un hilo que coincida
con Ia cara extetior de Ia pared que
queremog levantar.

Para que écto suceda Ia cara de la R Linea EN QUE SE
regla por Ia cual declizard el hilo deberd & MOVERA EL

. Prog iy Hite
coincidir con Ia del futuro muro. VISR INTERIOR,

AT

El hilo nog cervird para ir marcando '
cada hilada de ladrillo que levantemog y nog
acegurard que al recpetarlo nuestra pared
ecfé a plomo y conforme un plano bien he-
cho.

@ Lag reglac tienen que ectar bien fijac, lac podemos clavar con un

N OT A par de tablac g ectacac enterradac firmemente. Lac tablae ucadac
(escuadrag), tienen que ectar ubicadag en lag 2 direccioneg princi-

pales de Ia regla como indica el dibujo arriba a la izquierda.

@ El hilo tiene que quedar siempre fenco. Hay que cuidar que no ge enganche,

ha de quedar libre para que no engafie.

@ Conviene verificar cada tanto que lac reglag continuen a plomo.

@ Ofra forma de llevar el hilo ec colocando un ladrillo en
cada extramo del muro, midiendo con el metto Ia altura de
la hilada. Sobre 8ctoe colocaremog ofto cruzado (ein ma-
terial) al que ataremog el hilo definiendo aci parq el
recto de la hilada la altura y posicion a seguir.

LADRILLO VISTO

Para ladrillo visto, es convenien-

te marcar en las reglas de madera la
altura de cada hilada, la que se cal-
cula sumando la correspondiente al

’ ﬁ F ™ Ry ladrillo mas la de la junta, lo
AL‘TURA :DE “ haremos de arriba hacia abajo.

Paredee 11-%



Debemoe mojar loe Iadrilloe
antec de ucatlos.

PARA RECORDAR:

Si no se moja el
ladrillo, éste chupara
el agua del material y
terminara despegdn-
dose.

Pondrermoge una cucharada de
arena, cemento portland e hidréfugo
cobre la cuperficie del cimiento,

Si el Iadrillo tie-
he cierfa curvaturg,

“lo pondremos con la | |
panza hacia arriba.

Ec bueno poner ma-
terial en Ia carq chica del
ladrillo para ayudar a lle-
har lag juntag verticales.

Para colocar el Ia-
ditllo ec conveniente
geguir uh movimiento
declizante como indica
el dibujo.

L

Acentaremocg el
ladrillo empujando y
moviendolo en vaivén.

Podremoce termi-
nar de acentarlo con unog
golpecitoe de la cuchara
con Ia que refiraremog log
excedentee lateralee de
material para colocarlog
en lag juntac verficales.

Paredec 11 -9




Terminadae lag lp_ri_mera'g hiladas de
ladrillo, ucando el miemo material de atena y
cemento portland con hidréfugo, revocaremoc
log_tree ladoe del pequefio muro. Solaparemos Ia”
capa impermeable uno¢ 5 em cobre el cimiento.

- Ec nececario que no quede

ningdn huequito. Para
ello, aplag’raremog ol ma-

terial con la cuchara de
plano (planchado). Hay que -
" empezar de abajo para artibs
9 (Continuaremog levantando el muro con la miema
técnica pero ueando una combinacién de mezcla
gruega con cemento 0 arena g arhcor

ah ® Verificaremos cada 5 o 6 hiladas la verti-
calidad del muro, usando plomada, y la hori-

zontalidad usando una regla larga sobre éste a
la que le colocaremos un nivel de burbuja.

@ Las juntas tienen que quedar no menos de |
1 -1/, cm de ancho dependiendo que sea ladrillo
de prensa o de campo.

® Para que el muro sea resistente es conveniente
ir alternando las juntas verticales entre una hilada

y la siguiente.

- - : | PARA QUE ESTD SUCEDA
‘ [ V0 @@ ComenzAros LA 2%
B ST ] HILADA cony Y LaDRi o,
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Vimoe ya como -

levantar unmUM

cimple de 15 em

ANCHo DEL NuRe

La cegunda hilada ce
colocari en el otro centido
(a o largo del muro). Loe
dog primerog ladrillog de Ia
miecma deberdn cortarce 4
lac 3/4 partes para que lag
juntae queden trabadas.

20 °

~Veamos shora como e colocan log
- ladrilloe para‘un muro de

Qo comienza Ia primera hilada con log
ladrilloe colocadoe a lo ancho del muro.

Ce comienza con un
mutito de 15 em., de 2 hi-
ladae trabadac al que ce lo
aplaca un Iadrillo de canfo.

Luego haremog ofrac
2 hiladag trabadac pero des-
plazadac hacia Ia ofra cara
del muro, para terminar con
ofro aplacado.

Para cortar un ladrillo se lo

toma en la mano y se lo

golpea con la hachuela en el

sitio de corte.
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USANDO EL LADRILLO

mmm Cuando levantamoe un muro po-
demoe dejar huecoe del tamafio del
ancho de un ladrillo (cada 4 hiladag).
Ectoc huecog tecibitdn posteriormante
la ofra pared. También podrd dejarce
1/2 Iadrillo hacia afuera para enganchar
el futuro muro.

s Ci lovantamoe loe 2 muroe al
miemo fiempo podemoge hacer aci.

Paredec 11 - 12

Carlitog, cuando juntde 2 murog tende
que frabarlog, uno con el ofro.

- Lo hacée con el migmo-ladrillo

o con varillag de hierro

USANDO  VARILLAS

mmmm Ci debemog unit una pared que
fenemoc que levantar g ofra exictente,
podemog hacerlo colocando varillag de
hierro, (bacta con un digmetro de
6 mm).

Habr4 que picar cada 5 o 6 hi-
ladag. Ucaremog un material de 3 par-
tec de arena y 1 de cemento portland
para amurar lag vatillac de hierro en Ia
pared exictente.

Ecte método nog puede venit bien
para trabar una pared de ticholoe o
bloquee con otra de ladrillo que ecte-

moe levantando.
varilla de hie-



AHQué ec 'e_éo' del ticholo?

mmm Ec un material cerdmico igual
que el ladrillo, se hace con una ma-
quina. Graciae a cu tamafio y a cuc
huecos que lo hacen liviano lag pa-
redec ce levantan rdpidamente.

mmm Hay que mojarlo como al ladri-
llo, pero no chupa fanfa agua écte.

mmm Para cortarlo ce uca el canto
de la cuchara, dando un golpe ceco
en el citio de corfe.

s L 0¢ hay de dictintoe grocoree para levantar muroe de 10 em, 15 y
mayores.

s E¢ un material que no cirve para apoyar directamente un techo de
hormigdn, pero ¢i para llenar ecpacioe enfre pilarec y vigas.

mmmm [ 0¢ muroe levantadoe con ecte material pecan menog que log hechos
en ladrillo de campo o prenca.

it

oy,

PARA No se puede sacary volver a colocar un ladrillo o ticholo ya puesto,
RECORDAR porque se pierde resistencia en el muro. No vuelven a pegar bien.
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EL BLOQUE

El bloque eg un elemanto barato

B EL blogue comdn no tiene mucha recictencia como para cosfenet un fecho pecado.

B Hay muchoe bloquee que con pobree en cemento y ce rompen gencillamente ugando nuectrag

manog, e¢ convenienfe no aceptar esoe bloques.

mmmm No oc un buen aiclante térmico, lae habitacionee cuelen cer friae y hdmedae en invierho y
calurocae en verano; para aiclar mie conviene aplacarle ladrillos.

I | ac paredec de bloque hay que reforzatlac con varillac de hierro.

I | 2 junfa como en cualquier ofro manpuesto (ladrillo de prenca, de campo, ticholo o rejilla), tiene
que ger confinua y jamde debe bajar de 1 em de especor.

para construir, pero fiene
cue inconvenienfeg

Por cue dimenciones acegura un levantamiento ‘
- tdpido de muroe. Se puede conefruir la esfructura
por dentro de log bloqueg, aprovechando log¢ huecos. -

Hay que fener cuidado cuando ce pica porque ce
dectroza facilmente.

El bloque no se moja para colocarlo. Si ce
recibe mojado hay que dejarloe cecar antee
de ucarlog, porque cuando ectdn aci co hin-
chan y al cecarce ce tefraen despegandose.
Por eco conviene tapar el muro que no ectd
ferminado. Cuando ce levanta una pared, log
huecoe del bloque van para abajo.

Paredec 11 -14

Se pueden fabricar bloquee ugando un molde
llamado bloquera y un mottero de 1 parte de
cemento portland mde € partes de arena. Para
fabricar 100 bloqueg neceitamog 7 boleag de
cemento portland y 2 m? de arena. Luego de
hechog, para ucatloe hay que ecperar 4 cema-
nac.




Primero fenée que hacer un metraje de
lac paredes cegtin el especor que vayan
q fenet Iag de 15 por un lado, lac de
20 por otro. Lo miemo ¢i con de blo-
quee y ofrac de ladrillo.

¢ Pero cémo ce cuanto
matferial tengo
que comprar?

Haremog grupoe de murog gegin el tipo de material y

ecpecor que ugcemoe.

Juntaremog log recultadoe de multiplicar loe anchog por

loc altos de lac dictintae paredec de ecoe grupoe.
Cuando hayan ventanac o puettac le rectaremog lo que ocupan lag mic-

mag. Cuando fengamog la cuma de log distintoe grupoe de paredec multipli-

caremog ece tecultado por lo que indiquen lag tablac de lac paginac 11 y 12.

hDon Anactageio | VEAMOS EL METRAJE
N ' DE 2 PAREDES
¢,No me da un

ajemplito?

PARED 1 PARED 2 LA QUPEREICIE
2,40 x 2 = 4,20 m? 2,40 x 3 = 7,20 m? TOTAL DE LAS DOS
PUERTA VENTANA PAREDES SERA:
2,05 x1 = 2,05 m? 1x1,10 = 1,10 m? 2.7 m?
TOTAL DE PARED 1| TOTAL DE PARED 2 * 510 m?

4,50 - 2,05 = 2,75 m? 7,20 - 1,10 = 6,10 m? <,€5 m?
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MUROS DE 10 em
DE ESPESOR

Qo pueden hacer con ladrillog
o ticholo, algunog lugarec ven-

EN LADRILLO DE CAMPO EN ESPEJO

x 38 = cantidad ladrillo
x 0,02 = mezcla grueca m’
x 3 = kilog de portland

Superficie
de muro

den bloquetag finac.

Qélo citve para ceparaciones
que no requieten gran esfuer-
zo0, como cer laferalec de pla-

EN LADRILLO DE PRENSA EN ESPEJO

cares.

Quberfici x 830 = cantidad ladrillo
d:priru';'e x 0,02 = mozcla grueea m°

x 3 = kilog de portland

EN TICHOLO DE € X 25 X 25 em

. x 16 = cantidad ladrillo
i:Prir:l;le x 0,02 = mozcla grueea m°

x 2 = kilo¢ de portland

MUROS DE 15 em
DE ESPESOR

Podemog hacetlo de ladrillog,
ticholoe o bloques.

EN LADRILLO DE CAMPO

Quperficie X 06 = cantidad ladrillo
de muro x 0,045 = mezcla grueea m
x5 = kilos de portland

Ecte muro ya puede coportar
unh techo de hormigon ci ce
hace de ladrillo o de rejilla
pero no de bloques o ticholo.

EN LADRILLO DE PRENSA

x 60 = cantidad ladrillo
x 0,045 = meozela grueca m’
x5 = kilog de portland

Superficie
de muro

No ec un buen aiclante de ftio
o0 del calor.

EN TICHOLO DE 12 X 25 X 25

Cuerficie X 16 = cantidad ladrillo
deo Pmum x 0,025 = mezcla grueca m’
x 3 = kiloe de portland
EN BLOQUES 12 X 20 X 40
Superficie x 13 = canfidad ladrillo
de muro x 0,02 = mezcla grueca m’
x 2 = kilog de portland
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Ec un muro que aicla el ftio y
el calor aceptablemente.

En el cago del bloque y ladrillo
requiere un morfero impermes-
ble entre ellog, ucando arena
(3 tachog), mie comento por-
tland (1 tacho), méde hidréfugo
ceg(n lae indicaciones del fa-
bricante.

MURO DE 30 cm

DE ESPESOR

La aiclacién térmica lograda
con ecfe tipo de muro es muy
aceptable.

MUROS DE 20 em
DE ESPESOR

EN LADRILLO DE CAMPO

x 99 = cantidad ladrillo
x 0,065 = mezcla grueca m’
x 7 = kilog de portland

Superficie
de muro

EN TICHOLO REJILLON

Quperficie x33 = cantidad ladsillo
de muro x 0,03 = mozela grueea m
x 3 = kilo¢ de portland

EN BLOQUE CON LADRILLO DE
CAMPO APLACADO

Superficie
de muro

x 13 = canfidad bloques
x 30 = cantidad ladrillo
x 0,05 = mozcla grueea m’
x 7 = kilog de portland

EN LADRILLO DE CAMPO

x 132 = cantidad ladrillo
x 0,09 = mezcla gruees m’
x 9 = kilos de portland

Superficie
de muro

EN TICHOLO REJILLON

x 40 = cantidad ladrillo
x 0,045 = mezela grueea m”

Superficie
de muro

x5 = kilos de portland

Veamoe como
ce ucq ecty

Si ol metraje de muroe de 20 em me da 60 me-
troe cuadradog y lo quieto hacer en ticholo rejillon:
60 m2 x 33 = 19%0 ticholoe

60 m2 x 0,083 = 1,¥ m° de mezcla gruecs
60 m2 x 3 = 1%0 kilog de portland.

(Cada bolea de portland lleva 50 ki-
log, enfonceg necegifo un poquito
mie que 3 boleac y media (3,6).
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EEEE
7TEN Log Murog  ==VTATS

Lo murog gean de Iadrillo o bloques hay que reforzat-
loe para que aguanfen mie y no aparezean ficurae.

J.G.BARCALA

Si hemos decidido construir una casa a base de
pilares y vigas, éstas estaran disenadas para soportar
las fuerzas que se producen, y los muros serdn meras
tapas entre ellos. Pero cuando nuestras paredes so-
portaran peso importante habré que reforzarlas.

VEAMOS CUALES REFUERZOS HAREMOS

. CARRERA: Scere £.LA APoyARA
PILAR J& TRABA EL FuTuR o TEcH-o,bis-?p\i oZys

REFUERZA EL Sv QeS =

ENCUENTRO DE goB?%sggl.?:&A ?Akt‘TA

MURDBS > SIRVE TAMBRIEAy PARA
< rLe Rigipez A

DINTEL: Ko,
Sogort.‘m EL{] -
fe

DA
~

o DEL.
MuRoe que
PUEDA
SOBRE

ESTE

Refuerzoe en loe muroe 12 -1



La carrera de

CA R R E R Ag j hormigén armado
ce hace del miemo

ancho que el muro, y de una alfura jam4g
menor de 15 em (1 tabla de encofrado).
Un alto adecuado ceria unoe 25 em. Se lo debe colocar una armadura de cuatro

hierroe de €mm. fratadoe, y ectriboe de hierro comin de & mm.

La armadura debe ser 1 cm maés
chica de cada lado que el tamaio
definitivo de la carrera.

ESTRIBOS
EN MERRO
de 6
7 Cuando ce llena
=~ 0l encofrado de
hormigén hay
que cuidar de
que loe hierroe
ho apoyen con-
it 1a madera.

PUEDE USARSE AlANBRE
PARA s\zgs'mk

g2 4
SE Adon,
QVE MANTIENE ; A
EL Anvedo P N A€ gl

/ 4 /LM ]

A 7
ig|B 7 e 1l ¢ _
b)’ll&i ?Q . /«// '4 < e
/\‘:/@s ’\11 " 50 om ERloFRADO

PASTIENE BL TABLERS ARNADD

ARTAYRA ENCOERADO

Debemoc mojar el encofrado antec de llenatlo con hormigén.
Cacaremoc loe encofradoc laterales a loe 3 diac de Ilenado.

-
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Para caber que material nacesitamog en Ia congtruccion de

una carreta haremog Ia ciguiente cuenta:

ANCHO
DE LA
CARRERA

X ALTO
DE LA
CARRERA

X

LARGO
DE LA
CARRERA

METRO
CUBICO

(m?)

El recultado lo multiplicaremog por I3 ciguienta tabla.

0,9 = m* de pedregullo
Metroc 0,6 = m* de arena grueea
o1 7 = boleae de cemento portland
CmeO.g ,de X 40 = tablac para encofrado (aproximado)
hormigon 2 = kiloe de clavoe de 2 pulgadac
2 = kilog de lambre para atar N1

on el mercado de © metroe y 12 metroe de largo.

Largo de
carrerq

4

(cantidad | X

de varillag)

1,10
(decperdicio
y ganchog)

Para metrar loc ecitiboe podemoe tomat:

? vecec ol
alto de Ia
cartera

+

? vecee el
ancho de Ia
carrera

Para el hierro tendremos que metrar cada varilla y tomar en cuenta que ce venden

Metroc de hietto que habrg
que dividir por 6 ci con vari-
llac de geic mettog o por 12
¢i con de doce mefroc.

= Llargo de un colo ectribo

Qi dividimoe el largo de Ia carrera entre 0,25 (Ia ceparacién entre ectribog),
tendremog Ia cantidad de estriboe que nececitamoc.
Podemog multiplicar ese ndmero por el largo de un estribo y aci obtener el fotal
de mettog de varilla comdn de 6 mm.
Conviene cumatle un 10% que ge itdn en desperdicioe ocagionados por log cortes.

Refuerzoe en loe muroe

12 - 3




PILAREC DE TRARA

Los realizaremos con 4 varillas de
hierro tratado de 10, con estribos de 6
comun cada 15 cm.

B Pondremoc loe pilaree en loe dngulog
de Ia caca y en todo ofro encuentro
importante de murog. Log murog que
no con principaleec podemog frabarloe
ucanhdo el miemo ladrillo como ya
vimos.

La armadura de loe pilarec ge atan
a I3 de Ia cimentacion haciendo una
eccuadra en Ia bace

RieRRpJ
TRATADOS
DE 40

B Cuando un muro ee muy largo, con-
viene corfatlo con pilaree de traba, para
que no queden pafioe mayoree de 3 o
4 metroc.

Ec méc cdmodo dejar 4- patac M I Qo puede levantar log muroe dejando

unos 40 em; a lac que afaremos lue- conviene dejar lac puntac de estog
go la armadura del pilar. muroe lo még rugosac pogiblee, para

acegurar ung buena adherencia. Ter-
minando los muroe afaremoe Ia armadura del pilar, limpiaremog Ia bage y colo-
caremoge un fablero de cada lado el que podremos fijar atando uno a ofro con
alambre y clavando algunac eccuadrac. La bace del tablero deberd quedar bien
firme, puec alli ce ejerce 1a mayor fuerza al llenar de hormigén.

B Podremoc cacar loe encofradoe a loe 7 diae de llenados.

Los pilares tienen que estar definidos
RECORDAR en el momento de hacer los cimientos

Refuerzoe en loe muroe 12 - 4



Y para lac puertae

, mm Anfec do comenzar a levantar loe mu-
Don Anactagio

rog, se marcan Ig ubicacion de lag puertag y
ventanag cobre Iac vigace y carrerace de log
cimientog.

Con el filo de la cuchara haremog una
linea en una capa de arena y cemento port-
land.

De ecta forma eabremog donde termi-
nar la pared para dejar el hueco de I3 puerta.

Todo hueco de ventana o puerta necesita un dintel.
Ecte costiene lo que queda de muto artiba de él.

IMPORTANTE

El dintel puede cer hecho de

hormigdn armado, de ladrillo arma- Pptiens
do, de petfil de hierro, efc. <.
Normalmente comienza unoe B
5 a7 em. arriba de la abertura, calvo i
. R e S
que al hacerlo ecté ya puecta Ia ven- %

fana o puerfa en cuyo caco lo hare-
mog¢ directamente cobre ella.

Para una puetta normal I3 altura
ucual de comenzar ol dinfel ec 3 2, 10
metrog, ya que 2,05 metroe cuele te- . |
her de alfo una abertura ectandar que , _sL_

5'0m1

compremog en una barraea.

N

acufiar el marco confra el dintel con
caccote, areng y cemento porland.

La diferencia que queda sitve para ?

) PARCO
DE
PuERTA

Refuerzoe en loe muroe 12 -5



DINTEL DE LADRILLO ARMADO

Colocamog una tabla bien cujeta a
la altura donde quiero comenzar el dintel,
Ny la pondremog de lado a lado del hueco.

SCRVE EN

umgu

AREMNA vARIA
yCENENTO
PoatiLA~D

Ponemoc una primera hilada de la-
drillog a la que superpondremog un mottfero
de arena y cemento portland (3 xl).
Dentto de ecte mottero colocaremog
lag varillae de hierto gegdn el ancho del
hueco, como indica la tabla inferior.

ANCHO DE ABERTURA TIPO DE HIERRO
Haeta 1,20 m 2 Varillac fratadac de €
De 1202 2 m 3 Varillae tratadac de € o

? varillae tratadac de 10
9 varillac tratadae de 10 o
? varillae fratadac de 12

De?23a8m

rillas
\.'Jbg t—;ieggo‘ .'L" \_
:'.;‘.":.4’ 3
l}.‘
| & " Continuamog el muro ofra hilada
‘;, i LADR“ ° 3 .
<4y mde acentada con el miegmo mortero,
ARENA N dejando lag varillag tipo candwuich
CEMgTO

PoatLAarnvD

Refuerzoe en loe muroe 12 - 6




Cuando trabajamoe con bloquee podemos uear para hacer log
dinteles aquello¢ en forma de "U" .

Le ponemoc loe hierrog
dentro y lo llenamoe de
) hormigén

Log hietrog van gegdn el ancho
de la abertura indicada en la pagina 1.

"\.///

A cada lado de una abertura hay que reforzar el muro de bloques con Ia colo
cacién de una varilla de 10 mm. del alto del muro.

DinTEL & Para poder colocatlo ce va rompiendo

R A1 N ERR B G ol fondo del bloque en cada hilada de forma

) e -ti:,'i Hoeco ./-’-'“ﬁ‘},go de dejar un hueco del alfo del muro, al que

S VENTAVALE L pusTA LESS llenaremog con hormigon luego de puecta Ia
T —T varilla.

DISTANCIA ENTRE Gi 1a ventana va a llevar cajon de corfing

)(@ Hl‘ERR%SiS%EL ca la puede dejar bigotes de hietto de 6 mm.,

, de Ia altura que éefe tendrd.
A%T,é_’l‘f" %ff DinreL El frente lo haremos en bace a metal dee-
CATEN plegado.

Tendremoe un bigote en cada junta de
bloque "U" del dintel.

DOSIFICACION PARA 3 partee de pedregullo
EL HORMIGON

2 parfes de arena grueca
| parte de cemento portland

HERRAMIENTAS

7 i | o = e |

Refuerzoe en loe muroe 12 -7




MINISTERIO DE VIVIENDA, ORDENAMIENTO
TERRITORIAL Y MEDIO AMBIENTE
A\

TTIPILARES DE
7 THORMICON ARMADO === VAT

Veamos como con log pila-
tee de hormigon armado.

7 22
7/ /3 A 7,

J.G.BARCALA

En loc planog de estructura encontraremog log pilares
numeradog con fodac lac medidac correspondientes para ubi-
carloe correctamente. Enconfraremog a cu vez lae dimengionee
que deberdn tenet, como get 15 x 40 em.

También log hiarroe con log qua deberdn armarce y la
altura que tendrén. 15

=

) Significa que el pilar nace
SCémo loc a ese nivel .

varemog
dibujados
en loe planoe?’

Significa que el pilar viene
de mas abajo y continua.

Significa que el pilar termi-
na a ese nivel.

Pilaree 18 -1



35
A

PARA Lin :
EL Fondp DEL

D
ENCorrAPO AOTEC Qoo
Pe forNiGoNAR, .
¢ YESERA MpaasE)

Don Anagtacio, muectre como
oe eco do loe ENCOFRADOS
para pilarec.

ENCOFRADO

Haremoc loc encofradoc de
pilaree con tableroc verticaleg, 4
loe que le colocaremoe marcog he-
choe de media tabla.

Comenzaremoe con el pri-
mer marco 4 nivel de Ia bace del
pilat, a loc 30 em. podremos co-
locar el cegundo.

Luego iremoe ubicdndonos
cada 35 3 40 em de dictancia.

A la altura de encuentro con

hoom I viga haremog el corfe del late-

ral para poder poner Ia tabla que
hard de fondo de écta.

En la bace del encofrado de-
beremoc dejar una aberfura que
no¢ permita limpiar el interior an-
fee de llenar de hormigdn.

Para acegurar la verticalidad
del encoftado deberemoc colocarle
eccuadrac de madera firmemente
agarradac al cuelo. Lac colocare-
mog en lag 2 direcciones princi-
pales del pilar.




VEAMOS COMO COLOCAR LOS HIERROS
DE UN PILAR

Normalmente colocaremos 4
hierros iguales segun lo que in-
diquen los planos, irdn sujetos
por los estribos, hechos en hie-
rro mas fino que deberdn respe-
tar tamano y separacion segin
los calculos del técnico.

PATINES DADOS

Si hemoe dejado bigotee ealiontes
de nuectra
cimentacion.

Qo puede dejar colocada la armadura
del pilar deede el momento en que

hacemos loe cimientos.
ARMADURA DeL
PILAR

ARMADVAA Dela
VIGA DE GINENTACION

Para unitlos luego con el recto de Ia Para ello deberemog doblar log hietros

armadura. Deberemoce entoncee do- del pilar en forma de "L" para poder

blar loe hiertoe en forma de cuello atarloc a o de Ia viga de cimenta-
de botella para cion.

que manfengan COMO TERMINAR LOS HIERROS
4 uhg miema Ii-
© hea.

Dejar loe bigotee
hace que cea
mic comodo el
frabajo en Ia obra.

Deberemog introducir log
hierroe en Ia viga cupe-
rior o cartera doblando lac
puntae. Ataremos enfon-
coe lae 2 armadurae.

A RS YI &
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I3 ciguienfe manera:

Obteniendo el metraje de homigén de un pilar, podremoe multiplicarlo por

la totalidad de loc pilarec igualee que tengamog. Ecte valor final lo multiplicare-
mog¢ por loc valoree de abajo y obfendremog

ancho x largo x altura

Para metrar log pilarec fomaremog Ia
altura de elloc decde Ia cara cupetior de Ia
fundacion hacta Ia parfe mdg alta de I3 viga.
Haremog entoncee el metraje de un pilar de

m® de hormigén.

I3 cantidad de material nececario.

Total
de hormigén
de pilarec

X

0,9 = m’ de pedregullo
0,6 = m® de arena grueca
7 boleac de cemento portland
€0 = tablac para encofrado (aproximado)
2 = kilog de clavoe de 2 pulgadac
2 = kilog de alambre para atar

Log hierroe dependerdn de lo que nog digan log planoe de estructura.
De todac formag, mulfiplicar el total de hormigdn de pilares por 125 k. nog dard

HERRAMIENTAS

una aproximacion del kilaje de hierro que tendremog que conceguirpara I obra.

7| i | 5 | | N
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MINISTERIO DE VIVIENDA, ORDENAMIENTO
TERRITORIAL Y MEDIO AMBIENTE

'.‘L

.... VIGAg DE

v ool (Aqu 0) pilac

En loc planoc de ectructura, lag vigae
aparecen numeradas en el ciguiente or- L a De
den: de arriba hacia abajo (VOO1-VOO2)y | /" otiniss
de izquierda a derecha (VO51-VO52).

\I\G-A

Nooz (45xbo)

Qe Iac dibuja de apoyo a apoyo con 2 lineac o una con flecha en ambag puntae.
V 001 V 001

V001 (15 x 40) === Al nOUmero de viga se le suele agregar las
dimensiones en centimetros, colocando pri-
VieA mero la base de la viga y luego la altura.

losA (En el ejemplo: 15cm. x 40cm.).

% m==mmmssm  Esto indica que la viga va para arriba de la
Lo/A losa de hormigén.

s Este otro indica que la viga va para abajo
VIGA de la losa.

Junto g ectoe dibujos ce cuele agregar
una tabla de datoe. En dcta encontrare-
mog el fipo de viga que e, el ancho,
alto y largo de la miema; el tipo de
armadura longjtudinal y log ectriboe.

Vigae 14 -1



ENCOFRADO

Deccribiremoe el ar-
mado de un encofrado para
uha viga cencilla de borde
que coportard una loea de
hormigon armado.

Pongamog el ojo en el clavo y
veamog primero un
encofrado de viga.

M3e adelante veremog
un detalle de viga invertida.

Para conceguit acte hormigdn
comenzaremoge colocando una
tabla cobre puntales.

Para recibir el encoftado de viga colocaremog cobre cada puntal (previamente
cortadoe a medida) un par de tablag cortag de aproximadamente 1 m clavadac una
3 I3 otra (cruceta). Eetag irdn eceuadradac de un lado y del ofto del puntal con otrae

tablae de unoe 6O em de largo. (Ver figura a
la derecha).

También le colocaremoc unog pequefiog
gatelee (maderac finac), de unoe 5 o 7 em
de ancho, clavadac a lo largo del puntal.

Loc puntalec que ectardn dictanciadoe
entte ellog unog 90 em., irdn apoyados cobre
una fabla o tablén en el cuelo. El qua deberd
actar bien acentado. Para que el fondo de Ia
viga ge encuentte 4 nivel uearemos un par de
cufiae de madera, que colaparemog debajo de
cada puntal. Con ellae podremog levantarloe
lo que gea nececario. Verificaremog con el
nivel de butbuja y una regla o en cu defecto
en ambog exfremog con un nivel de manga.

Vigae 14 - ?
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ESCORS
QUE ASE SO N
LA VERT v

CRVCLETA

Listow longitvoival (§
QUE ASEGURA LA
URiICAcion DE LA
cosTillAs pe Lo

¢

LATERALES, SE CDLOCAM
Er ANBog TABLEROS Yy VAN
ClAVADoS A LAS TABLAS D= Lo/ QunTALe(

)\ |
> Q)
: NN
A\
(Y

X

TABLER 6
PELA viga . Se clava Al canto pE

cosTillA PE
LosA (411AeLA)

/

~ZLisTob guE DA
Apoyo A Las cosTillas
De LA Losa (rieven
QUE FSTAR. A MIVEL)

.
N\

==
=

CosTilla DL
LATER AL INTERAMO DE
la vicA :

.(lq‘

TABLERO pARA EL LAaTERAL
INTERMDO DE LA VIGA | VA
clAvapo AL cAvTo DE LATABRLA
QUE HACE DE FonuDo DE VIGA .,
A ESTE Seclavars eL LisTom
DE Apoyo De CosTillag DE LosA.

TAslA QUE FoRrAa eL FomDs DE VIEA
(ARA EL LATERAL exTERND

LA TARLA DEL Foopo DE ViéA

Luego de acegurar el fondo (1),
comenzaremog 4 colocar log fableroe
laterales (2)(8), loe que llevardn
coctillae (4) conformadae por una
tabla de canto cada 60 cm aproxi-
madamente, itdn apoyadoe cobre lag
crucetae (5) de log puntalec.

Para acegurar cu posicién ver-
tical llevardn una eccuadra () cla-
vada en lo alfo de Ia cosfilla de un

lado y a la cruceta del ofro.

La parte inferior de lac cocti-
llae irdn aceguradace por un licton
horizontal clavado a lae crucefac.

Qobre lac coctillae (7) del ta-
blero interno deberemog clavar otfro
lictén (¥) de madera para apoyar lag
costillag (9) que coportardn lag ta-
blae del encofrado (10) de la loca.

Vigae 14 -3



Crifa en mano veamog
como van loe hierrog
a NOTA

Yianerr
L

C. 2
DiIAMETRe

GANCHO

)

Minimo 40 didmetroe
| |

A 4 7
ATADURAS Con

ALANBRE

Ec importante regpetar
todo lo que indican loc
planoe de ectructura.
Ya que la estabilidad de
la caca depende de ello.

Debemoe comenzar doblando
log hierrog cegin indican log planog,
para ello ucaremog la grifa cuyo fama-
fio dependerd del didmetro del hierro
que vayamoe g frabajar.

El doblado de Ia varilla ce debe
hacer en ftio, no ce calienta a fuego.

Todo hierro, calvo que indiquen
lo contrario log planoe de ectructura,
deberan terminar en un gancho.

Si queda corta una varilla podre-
moe empalmatla con ofto frozo para
tener el largo indicado en loe planos.
En ecte caco deberemog colapatnog unog
40 didmetroe de Ia varilla que ecta-
mo¢ uniendo, 0 cea que ¢i fenemos
una vatilla de 10 mm. colaparemos
40 em., con una de € mm. colapare-
mog unog 32 cm.

Conviene hacer un afado de to-
dos log hierros corracpondientes a una
miema viga.
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Colocaremog Iae doe varillae
correcpondientee a loe dngulog cupe-
rioree de Ia viga cobre caballetes, cu-
yoe apoyos cean una barra de hierro
de unog 10-12 mm.

. Marcaremog cobra éctag,la ubicacion indicada en log planoe para log actri-

bog, log que comenzaremog 3 dictribuir colgdndolos de lae 2 varillag, (varillag por
dentro). Una vez colocadoe todoe en cue lugaree loe ataremoe.

. Si tenemog un hierro tipo

"B" 0 negativo, convendrd ubicarlo en M
ecte momento, lo colocaremog por
dentro de log ectribog y luego lo ata-

remoe 3 elloe.

. Deberemoc ahora dar vuelta Ia armadura y colgarla de log hierrog rectantes

que apoyaremog en log caballefec. Hecho écto, log ataremog a log esttibog.

Repetiremog écto con cada
viga que tengamog, para ho
enfreverarnog le colocaremaog
‘un carfelito atado con el
ndmero que le correcponda

en el plano. -
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VEAMOS METRAJES
DE VIGAS

Para tomar el largo de lac vigae
lo haremoe midiendo entre loe dog
pilaree.

Tomaremoe entoncee:

Ecte valor lo deberemog multi-
plicar por la fotalidad de vigac igua-
lec y hacer lo miemo con aquellag
que no lo gon.

De écta forma y cumando fo-
dos loe valoree obtendremog el me-
traje total de hormigén que necacita-
remoge para conetruir huectrae vigas.

Ecte total deberemog multiplicarlo por log ciguientec valoree para caber los mate-
riales que requeriremos.

. 0,9 = m* de pedregullo
Me"ale 0,6 = m® de arena grueea
total de X 7 = boleae de cemento portland
) 70 = tablac para encofrado (aproximado)
hormigon ? = kiloe de alambre
2 = Kilog de clavog de 2 pulgadac

La cantidad de hierro dependera de lo que indiquen los planos de es-
tructura. Pero si al metraje total de hormigén para vigas lo multiplicamos por
115 k, tendremos una aproximacion del kilaje que necesitaremos en obra.

HERRAMIENTAS
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Veamos un ejemplo de una viga que
tiene que coportar el peco de un techo

de hormigén armado y que cue
apoyog ectdn ceparados ung o

dictancia de 3,50 m.

ARMADURAS

Nuectra viga fendrd una ceccién de
15 em. de bace por 35 em. de alto.

Armadura: en Ia parte baja de Ia viga
colocaremoge 3 hierrog, dog cordn de € mm.
tratadoe y el rectante de 10 mm. tratado.

De éctoc tree doblaremog el de 10 mm.
para que cobre loe apoyoe fengamoe mde
hierro en Ia parte de arriba de Ia viga.

Log hiettog gupetioree gerdn de 6 mm.
(comiin).

Tendremos que hacer 14 actriboe de
varilla comidn de 6 mm., log que ceparare-
moe 24 cm. ontre ci.

1p4e ﬁ 2¢g6 /7—}556

UBICACION Vi 51
DE LOS : v
HIERROS 3\& | _ R

EN LA VIGA ‘2;5_8 "rlea%;%z:éoie Les ::_~_~.:.‘.
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TERRITORIAL Y MEDIO AMBIENTE

7”1 TECHOS = VAT

Separaremos
/ L] (]
r’ \ los techos en livia-

A
| nos y pesados.

J.G.BARCALA

TECHOS PESADOS

Comprenden ectoe fechoe loe de hormi-
g6n armado hechog en ol citio, aquellog
de logetag de hormigén prefabricadag,
de bovedillac cerdmicac cobre viguetae
de hormigon, ete.

Comprenden ecfog fechog aquello de cha-
pa galvanizada, fibrocemento, fibra de vi-
drio y techoe de tejac cobre ectructurac
de madera, hietro, efc.

* De ecte ofto grupo veremog
el techo de hormigén

De ecte grupo
veremog log
fechoe de chapa
galvanizada.

........

Techoe 15 -1
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Techoe livianoe de chapa galvanizada

ALGUNAS VENTAJAS DE UN

TECHO LIVIANO O DE CHAPA

mmm  Ec de rdpida colocacidn.

mmmm  No necesita impermeabilizante.

mmmm  Ce conciguen coloreadace de fibrica
pero también pueden ger pintadac para dar
un acpecto cingular al fecho.

mmmm Al cer livianag permiten un buen ma-
hejo en obra.

mmm  Ce corfan ficilmente con fijera de
chapa o cierra.

mmmm  Dependiendo del digefio que ce eli-
ia, puede calvar dictanciac imporantag cagi
ein apoyoe intermedioe.

mmmm Con muy buenag para hacer cobre-
fechoe en cacac de cubierfae de hormigdn,
écto beneficia térmicamente g I3 vivienda
y también ayuda a evitar humedades.

mmmm Con de fdcil recambio.

ALGUNAS DESVENTAJAS DE
UN TECHO LIVIANO DE CHAPA

mmmm Si no ce hace una buena aiclacién
térmica por debajo de ellag, genera loca-
les extremadamente friog en invierno y
calurocoe en verano. Cuando afuera hace
frio, el calor del interior hace condencar
el vapor y chorrear agua.

mmmm Con el paco del tiempo "envejecen”
y pierden el zine protector oxidindoce.
mmmm Requieren un buen frato en obra

ya que gon féciles de doblar.

mmmm  Si no e recpetan log colapeg y el
racto de ejecucioneg indicadag por log téc-
hicoe fabricanfec puede pacar agua al
interior de la vivienda.

mmmm Por cer livianag cotren el rieggo de

cer levantadae por fuertee vienfos, para

ovitar écto, tienen que ectar correctamente
cujetadac.
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Para guardar lac chapag en obra hay que
hacerlo ceparadac del cuelo y unage cobre
ofrag coincidiendo lac canalefac.

Ecto evitard el deterioro de lac miemag

CHAPAS ACANALADAS

Ecte fipo de chapa ec 1a mae comdn en log fechog de viviendag, veremog luego
como ¢e arman esfoe fechog.

LARCOQ: Se encuentran en plaza varioe largos que van decde
1,€9 m. hacta pacando loe 4,57 m. (a pedido). Loc
de ueo mie comdn con loe de 1,3 - 2,13 - 2,44 m.
La chapa viene de €€ cm., pero como hay que golapat-
ANCHO: lag cubren un ancho real de €O em.
Qo fabrican 2 ecpecoreg, éetoe influyen en log pecos y
ESPECOR: fambién en Ia ceparacién nececaria enfre apoyos.
DICTANCIAC Congiderando que ca puede llegar a caminar cobre el
fecho, lac ceparacionee méximag enfre apoyos ronda-
NTRE APOYOS:
E E APOYOS tian log 105 y 115 em., dependiendo ¢i es una chapa

fina o grueea recpectivamente.
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Lac PENDIENTES y

loe colapee de X
lac chapag ecfdn
extrictamenta
ligados.

Para una chapa que cu-
bre la totalidad del techo
en cu largo la pendiente
minima ectaria dada por:

./]pﬁ'"

100 cm

Cuando debemoce cubrir el largo del techo con mde de una cha-
pa, tendremoc que colapatlag con un minimo de 30 em. En ecte
caco la pendiente podrd variar

MScm a 20 cm

100 cm

Log techog inclinadog pueden eccurtir
ol agua de lluvia en forma directs,
0 cea caida libre o puede
juntareela por medio de un
canalén al final de la
pendiente

PUNTOS A CUIDAR

C\L*S? '&* CUANDO EL TECHO TIENE
A . CAIDA LIBRE:
7 /\q @ Que el agua no escurra directamente

al vecino.

@ Queel agua no escurra sobre
la puerta de entrada.

@ Que el agua no caiga sobre un
lugar de tierra ya que

podra zocavar.
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CORREAS

Sitven para cujetar lag
chapas.
Para apoyoe entre paredec dic-
tanciadac en el orden de los
PERMITE 2,50 m. y 8 m., podemog

uNn FAGIL ;
Checiniento [Jcolocar tiranfes de madera

DELTECHO que vayan de una 3 ofra. Para

EN ESTE
SENTIDO lograt eco noge podemos apro-

vechar de lag parede¢ que ce-
paran dictintoe ambiontec. Si

lac paredes estdn mic alejadas debemos entonceg, colocar una viga en el
medio. La dimension de ésta dependerd del material con que querramog
hacerla.

Podremoc hacer lac correae en divercoe materialee, ma-
dera, petfil de hierto, reticuladas en hietrro redondo, petfil de

chapa, ete.

Para una vivienda lo mde normal ec el uco de correac
de madera, con de facil trabajo en obra, y cuelen cer mig aeco-
homicae que lae dem4e.

Ec conveniente ucar madera de primera calidad. No ha
de cer verde para que al cecar no ge arquee, ya que hecegifare-
mo¢ que gea recta. Hay que cuidar de que no ecté apolillada y
que fampoco fenga muchoe nudog, especialmente aquellog nu-
doc pacantes 0 muy grandes.
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A=

¢,Cémo hacemog para armar un techo liviano?

Una vez que tengamos nuestrac paredeg le-
vantadae o lac vigae decencofradae, debere-
mog dictribuit log tirantes de apoyo de lac
chapas. Lac ceparacionaec entra ectoe depen-
derdn de la chapa que hayamog comprado
para colocar. Si noe bacamoe en Ia chapa acanalada comdn, y en
el especor menor de ellag, fijaremos nuesfroe apoyos con una

.. copargcion mixima de
105 em médximo P o
105 em.

Colocaremog primero log Del primer tirante al lti-
titantee extremog, el del borde mo deberemog tirar un par de
cupetior y el del borde infetior. hilog tenscog, remog de am-
Deben quedat bien nivelados. bog exitemo
Para que ello peurra Ia superfi- Ecte hild ubicars lac ca-
cie donde éctoe apoyan deberd rac cuperioree de todog log fi-
ser pareja. rantec que deberemog colocar.

Tenemoe de ecta forma

un plano bien definido
para Ia ubicacién

HILO TIRANTE DE BORDE de lac chapag

SUPERIOR galvanizadae.

TIRANTE DE BORDE INFERIOR
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Colocaremog por debajo de
log hiloe el resto de loc

Una vez colocados log firan-
fee deberemoe amurarlos.
Ec sumameﬁ‘ﬁ{ importante
que una egfruetura de fecho
liviano ce en@uentte bien

Comenzaremoe 2 cla-

apoyog que folera el fipo
de chapa que ucaremos.

anclada ya que vientog fuer-
tee tienden a levantarla.

del lado opuesto de
donde vienen log vien-
foe principales.

Q VAENTOS
=\ PRrincipales
@

La cegunda hilada de cha-
pac deberd montarce cobre Ia pri-
mer4 y aef eucecivamente. El co-
lape ce hard en el orden de los
30 centimetroe.

Gi el borde inferior llova un
canalén receptor de aguac de llu-
via, deberemoe fijarlo antee de

Debemos asegurarnos que el borde interior
de las chapas sea paralelo a la pared, ya que en
un trecho largo pueden torcerse facilmente.

comenzar 4 colocar [ae chapae.
Ectoc deberdn cer colocadoe con
una pendiente de 1/2 centimetro
por metro hacia los embudos de
decagiie. Si el fecho tiene cafda li-
bre, conviene volar la chapa unog
80 centimetroe con rogpecto al
muro exferior.

cAnvAlgw

Techoe Livianog 16 - 6
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@ VEAMOS ALGUNOS DETALLES
©

&

SU]E'IPAD OK T AFon Do

m:re ALTA DE
LA oNDA)

2

AR

ARANDELA
9 e G o0V

DE CHAPAS

r_§
\ANDELA
ESTE ES UN EJEMPLO DE UN S GOMA
AGARRE DE LA CHAPA SOBRE STy
UN TIRANTE DE MADERA v" S WAL

CHARAS LT

TUERCA GALVANIZADA

PeL
ﬁ‘éﬁ’&’ Dela gnggmunA EN CASO DE

CWAGA QUE LA

GANero Galvavizape CORREA SEA
) Correa RericulApa METALICA

TIRANTE De
MADER A

CANALON

» CHAFPA
TbRNi“o

Sogoa're RETALICO
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Cuando nuestro techo termine con-
fra una pared, deberemos amurar ung ba-
veta de chapa galvanizada. Usaremog para
ello arena y cemento portland con hidro-
fugo para evitar I3 entrada del agua por Ia
unién de écta con el muro.

Cuando el techo comienza ditectamente
deede un muro que cobrecale, deberemog colo-
car una pieza ecpecial que tiene Ia forma de las
ondag de la chapa del techo. Ecta pieza queird
cujefa al muro para eu unién con écte, deberd

ESPECIAL

TECHO DE pARA cvewiz  cubrirca con una baveta de chapa galvanizada
CHAQA EL INiCio DEL .
Teh (oete  amurada con arena y cemento portland con hi-
LTAY. .
drofugo.

CUMBRERA ARTiCvLADA

Cuando tenemog en nuectto techo una
cumbrera por cer éete 9 2 aguag, deberemos
ucar una pieza ecpecial para cumbrera. Ten-

dremoge que cuidar que el colape de ectog ele-

250m mentoe no coincida con el de lac chapae de
JUNTA DE .

JoRTE CyreR=as; techo. Para ello cortaremog I3 primera cum-

brera como indica el gréfico, écto noe permi-

Junia D irq i
l vg»w tird ir decfazadoe con Ia chapa.

TIRANTE

‘ EN EL 3
ORDeN

DE Los

HERRAMIENTAS
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e

DETERMINACION DE ALTURA
DE ENCOFRADO

NIVEL DE
Fonbdo DE
LOSA

APROX\MADAMENTE
2ocm.

Deberemog ubicar en obra la altura
del fondo de Ia loga, écta cerd I3 cuma
de Ia altura libre del techo al pico mdg el
revoque de cialorraco. Eca punto cerd Ia
ubicacion de Ia cara supetior del encofta-
do que tendremog que conetruir.
NIVEL DE Fordo

De LosSA

\/————H—\ s
: M:

ettt ]

——

N\
Cosvilla

loca horizontal cimple

MINISTERIO DE VIVIENDA, ORDENAMIENTO
TERRITORIAL Y MEDIO AMBIENTE

Veamoe un
ejemplo de una

Para armar el encoftrado comenzaremog
por el perimetro, colocando firantee apo-
yadoe cobra puntalee 3 medida. Sobre
éetoe apoyaremoe lag coctillag cada 60
em, hechag de tablac ceparadag entre ci.

La parte de artiba de lac costillag de-

7 ;'ﬁic OSTILLAS 15

@ivsl_ DE
OSA MENDS
255-0”! .

TABLA Gue peRMiTE
cLAvAR LAY cogTilla
VERTICALNENTE
(Gatel)

berdn ectar del nivel de
fondo de loca 2 una ce-
paracién igual al del ecpecor de la tabla
que ugaremog para el encofrado (normal-
mente 2,5 em). Para ubicar Ia parte alta
del tirante rectaremog loe 15 em. de lac
tablac de coctillae.

Ectoc tirantee podrdn conformaree
también con 2 tablac de encofrado de
15 em. (una al lado de Ia otra, clavadag).
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De Iag cogtillag ya apoya-
4%;3 dac colgaremoc con alambre el
A ®  recto de loc tirantee, respetando
T Yicades una geparacion aproximada a loe
)y coleasss 90 o100 em.

Luego colocaremoe loc
puntalee para apoyar ecoe ftiran-
fec colgados.

Loc puntales apoyaran co-
bre tablae puectag en el cuelo que
ceguitdn la direccion de log ti-
tantec. Se ugardn cufiae para
ajuctar Ia altura de loe miecmos.

PVNfAL & ﬁ
CuBA 3

ﬂ] ABLA

>~ e g;~=ﬁv
RSIASS PSRN

Empujando hacia adentro las

TIRANTE ColoecADo

[y Puntal.

Una vez colocadas fodac lac ta- cuinas podremos levantar el enco-
blag planag podremog controlar el nivel | frado. Si no existieran éstas, no
por medio de una regla larga y un nivel | Podriamos desencofrar lalosa.

de burbuja. Lo haremog en loe 2 cen-
tidog principales del encoftado. Para llevatlo a nivel deberemog it ajustando Ia altura de
loe puntalec por medio de lac cufiag, que por Glfimo lac clavaremoc a I3 fabla del pico
para que no ce declicen.

Queda adn clavar lag coctillac a fodoe log firantes que habiamoge colgado, lo

haremoe con tablitac (gatelec) bien vericale.
IMPORTANTE

m:j
' \-
l ‘ ‘ % Para acegurar toda la ectructura de ma-
dera, y que no ge muevan log puntaleg,

N X
ZINL VTN
' debaremoc clavar tablac en forma de "X".

N ////‘ =

L r—————
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Veamog como colucionar un borde
con viga invertida que hace de prefil

uara azotea.
N

SEQARADOR : FIANTIENE EN
Posiciol) EL LATERAL

IOTEROR -

; ' 4 7 PARADOR DE cario soR
ESCuadR : : DONDE PodEH OS?QASAQ
VA ALAMBRE PARAATUSTAR
(hanTiEnE LA DistAscA

JoiTA)

veABAlletE & varillA De 8

{ae clAva AL LATERAL.

| — IMTER MO b4 Afo;/A EA

NN L A 7 TN NG A 5 EL Fordo, -

Y B DWIRIMLLLLADONN o o riEnE LA
e e ALTURA DE LA LosA,

costillA VERTICAL

-y Costilla capa 6O om

TiIRANTE HeEcHo
DE 2 tarLAs pE 45om

ALTURA DE
LALosA
De HeRnigon

UNIOR) ~ o
‘ Cuando hay que afadit un frozo de pun-

tal a ofto para llegar g Ia altura adecuada
ce hard cobre Ia parte baja del miemo y
I nuca ce afiaditd en el medio. Se hard
clavando 4 tablac finag como quien hace
una caja. Ectac deberdn colapar cada tro-
20 de puntal por lo menog 30 - 40 em.

& SunTal. CON
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LECTURA DE PLANOS

Lac locae (o planchadac) con dibujadae en loc
planog con un eimbolo que define cu altura y el tipo e
de varilla de hierro que ird en cada centido con cu
correspondiente ceparacion.

42| 20
18

Implica hierro tratado (no comin) de un didmetro de 10

d 10 milimefrog, puede cimbolizaree con un circulo con una
X por encima.

Indica el el centido en que ce colocardn lag varillag de
hietro.

El ndmero enfre ectac lineae define la separacion que
deberdn llevar lag varillag (en ecte ejemplo ce geparan

1€ em lac de ¢ 10).

18

Ecte ndmero en el medio del cuadrado indica el egpecor
12 de hormigén que deberd llenarce (Ia altura del hormi-

gon).

Indica lo que ec Ia loga y lo que con guge bordes de apoyo
(podr4 cer que apoye cobre vigag, o cobre una carrera que
ectéd colocada cobre un muro portante).

Pueden graficarce ofrog elementoe como refuerzoe (hierroe que ce agregan en
lugateg criticog), hiertog que ge doblan; log que van por debajo y log que van por
artiba, ete. Pero lag mde comuneg con Iag anferiormente degcriptac.
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¢Y log hierroe
Don Anactacio?

5
et

E Se debe recpetar todo lo que plantea un plano de estruc-

tura. Lac medidac de hierro colocadac ectdn ectudiadac
para coportar log pecoe por log cuales fueron dicefiadac.

A demde de loe cimbolos
descripfoe anteriormente un pla- Ecta graficacion indica que ce colocardn
no puede indicar como deben 2 hierroe tipo "A"...
cer dobladog loe hietrrog y cuin-
foe itdn de cada uno.

Il B0
ELzZo/ 1B /-

48 ...para luego ceguir con 2 de tipo "A"
y a¢i cucecivamente.

cC 2A )

...y luago uno de tipo "B"...

2A
18

Si no ce indica como debe cer el doblado del hierto tipo "B", fomaremos
como horma comenzar a doblatlo a una dictancia de la viga correcpondiente g
la décima parte del largo que tiene que tecorrer.

k_______. LARGo ENTRE A?oyoj %‘
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VEAMOS COMO COLOCAMOS LOS HIERROS

. Marcaremoe con tiza cobre el enco-

frado Ia ubicacion de log hierrog, recpetare-
mog Ia ceparacion indicada en loe planoe
para cada centido de la armadura.

, .
LIMEA Donde va A
. !{‘)TERH“JAQ LA viga

La primer marca ce ubica-
t a la dictancia de una cepare-
MARCA cioh con recpecto al apoyo de Ia
loca (viga o carrera). Continuare-
mog con ellac hacta cubrir todo
el decarrollo del encoftado.

Colocaremos log hierrog cegin el orden que le corresponda, ubicandoloe
enh cada marea.

Se deberd comenzar por aquellos hierroe que indiquen log planog, si
éetoe no dicen nada podemog penear que por debajo irdn aquellac varillae que
crucen el lado még corto de Ia loga.

Gi Ia loca o cuadra-
da y fiene buenoe apoyoe
en todo cu contornho, dard /é o /Apo 14460_\%/

igual por cual hierro e co-

. LAD,
mience. co
Si Ia loga colo ectd ’Y 4
apoyada en dog ladoe log T ——— '
hierrog principaleg, que con R . / AR | %
log que primero ge ponen " FSTOS HIERROS viaw %
correeponderdn a los que .- PRIMERp S .'.:

vayan de apoyo a apoyo.
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Hie
fesnos &

Una vez extendidog loc

hierrog principalec colocare-
mog¢ cobre ellog loe que van
en el ofro centido.

Cada cruce de varilla deberd cer afada con alambre dulee (N° 1 va bien), para
ello deberemos ucar una tenaza de herrero, ya que écta permife corfar y a cu vez
apretat, tirando del alambre. La forma de ferminar la atadura eg retorciendo lac 2
puntag de alambre.

Yy ATADURA S

=7
N
‘o . .
. - - 7 .
+ 1 . 4
N
P . .
) ¢ - -
.. \’ .
. . .
' ’
s “
« ° N .
~
1

HERRAMIENTAS

7 | | = e i |
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Veamos que
maferialee nececitamoge
para nuesfra obra

3

B

9,
‘f-
- "n

‘B

| ‘ Debemocg calcular el
; , voldmen de hormigdn que ne-
cecitamog.

Para ello multiplicare-
mog lo¢ anchos por log lar-
gos y por Iac alfurae de cada
una de lag locas que fenga-
mo¢ que congttuir.

ANCHO LARGO ALTO
DE X | bE X| bE
LOSA LOSA LOSA

El voldmen total de hor-
migén deberemoe multipli-
carlo por cada uno de los
valoree indicadoe en Ia tabla
inferior.

. 0,9 = m® de pedregullo
Me”ale 0,6 = m® de arena grueca
total de x 7 = boleac de cemento portland
4 ) d, 50 = tablae para encofrado (aproximado)
hormlgon 2 = kilog de alambre
2 = Kiloe de clavoe de 2 pulgadas

La cantidad de hierro dependera de lo que indiquen los planos de es-
tructura. Pero si al metraje total de hormigén para losas lo multiplicamos por
60 k., tendremos una aproximacion del kilaje que necesitaremos en obra.
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Obgcervemoe un ejemplo
de una loca de hormigdn
armado.

Nuectta loca de 3,5 m. por 5 m. ge encuentta apoyada en todoe cug lados,
dard lo micmo para el ejemplo que ectd apoyada cobre vigae o carreras. La armare-
moe con hietroe fratadoe de € mm. en el centido mde corto de I3 loca y hierro
tratado de 6 mm. en el largo. Colocaremog log de € mm. primeto, para que queden
pot debajo de lo¢ de 6 mm.

De cada 3 hierroe uno itd doblado ( hierro tipo B), ecto lo haremoe en amboe
centidog.

e Tendremog enfoncee 35 varillag de € mm.
78 | de lac cualee 12 itdn lovantadae en loe bordee de
g RO apoyo de Ia loga. Tendremog 22 varillag de 6 mm.
al & de lac cualec 7 irdn levantadae en cug exiramog.
cf\/zg /[L' ) Mediremog entoncec cada tipo de varilla para caber
e ——2*| I3 cantidad de hietto que debemoe comprar.
Deberemos metrar 1a loca para caber lac cantidadec de mateialee que necesitamog.
Em X35 m X010 m. = 1,75 m? de hormigén.
Pedregullo 1.75 X 0.9 = 1.6m3
Arena grueca 1.75 X 0.6 = 1.05m3
Comento portland 1.75 X7 = 12.25 (12 boleac y 1/4)
Alambre 1,75 X 2 = 3.5 kilog
Clavoe de 2 pulgadae 1.75 X 2 = 3.5 kiloe
Tablag 3.5X5X3 =525 (53)
Puntalec 3L5XEX1T = 17.5 (18)
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MINISTERIO DE VIVIENDA, ORDENAMIENTO
TERRITORIAL Y MEDIO AMBIENTE

ABERTURAS == M AT

TN /BERTURA ]
| VENTANAS
B Y PUERTAS
= {8 CUAL ELEGIR?

El mercado nos permite elegir entre diversos tipos de
aberturas, tanto en diseno como en material.

En cuanto a material tenemoc: \

Maderq Requiete un mantfenimiento de pintura
periédico, hay que protegerla de log golpes ecpe-
cialmente durante Ia obra, conviene colocar log mar-
cog con una mano de aceite de linaza.

Aluminio No requiere mantenimiento, tiene que
profegerce del morfero durante cu colocacidn, lo
haremog con vageling, graca o nylon.

Pldetico (PVC) No requiere mantenimiento,
hay que cuidarla siempre de log golpes.
Herteria comdn Ectdn hechae con petfilee de hierro como cer "L" "T". Re-
quiere mantenimiento de pintura periddica.

Carpinteria metdlica Hechac con perfilee ecpacialec de hietro o también en
chapa doblada. Requiere mantenimiento de pintura periddica.

Hormigén Se puede encontrar para vidrios fijog 0 con oftog elementog incertog
en dictinto material para lograr movilidad de hojas. Lag hay ¢élo de hormigdn o \
combinadag con oftoe matetriales.
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VEAMOS ENTONCES ALGUNOS SISTEMAS DE VENTANAS

VENTANA BATIENTE: permite una ventilacién total del
hueco de la ventana. Se le puede colocar cualquier tipo de
proteccion extetior como cer cortina de enrollar, postigon,
efe. Permite la limpieza fécil de log vidrioe gin fener que
ealit. Lo que ce hace dificil es dejar una endija pequefia
abierfa para invierno o diac de lluvia.

VENTANA TABAQUERA: muy comdn en bafios, per-
mite una ventilacion buena, ayuda a generar citeulacion de
aite alfa. E¢ pogible colocara fuera del alcance de Ia mano,
ya que ce Ia puede manejar a dictancia por medio de un
comando a cimplén. Como cuele colocarce alta, ce hace
dificil 1a limpieza de Ia cara exterior del vidrio.

VENTANA BALANCIN: permite un buen control de Ia
ventilacidn. Se puede mantener abierta adn ectando llovien-
do. Ayuda a generar una cireulacién de aire alta. Permite
una ficil limpieza del vidrio. No ee pocible colocar cortina
de entollar, ni poctigon de proteccion.

VENTANA CORREDIZA: permite un buen control de I3
ventilacion. Acepta cualquier tipo de proteccion. Permite
hacer ventanae de grandes dimencionec de fécil colucion.
Pero el problema radica en que no ce puede abrit mde que
la mitad de la ventana, aunque ambage hojae cean maviles.

VENTANA DE GUILLOTINA: permite una bueng ven-
tilacion y control de la miema. Acepta cualquier tipo de
proteccion. Son de dificil limpieza, hay que limpiar una
cara deede el exterior. Como en ol caco de Ia corrediza, colo
queda abierta la mitad de Ia ventana.
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VEAMOS ENTONCES ALGUNOS SISTEMAS DE PUERTAS

7122217~} PUERTA BATIENTE COMUN: ec Ia normal en toda
-~ > [§ "~ - | vivienda. Lac hay para exterior (puerta de entrada), y de
interiores. Exicte una gran gama de dicefioe y precioe. Lac
exteriores fienen que ger ragictentes g la intemperie. Lag
¥ hay de hoja derecha (ci al empujar abren a la derecha), e
izquierdag (ci al empujar abren 2 I3 izquierda).

PUERTA VAIVEN: ec una puerta de uso comunmente
interior, calvo en localec pdblicos. Abre para cualquiera de
log doc Iadog, no tiene tope. No ec una puerta normal para
vivienda, ¢i no tiene buenoe herrajec (bicagrae de giro),
termina golpeando contra el marco.

PUERTA CORREDIZA: La hoja de la puerta corre col-
gada por una guia metdlica. Sitve para aquellos lugaree que
no hay lugar para el movimiento de una hoja de puerta
normal. Si la guia no ectd puecta entta dog murog, fendre-
mog el problema de que no podremos recostar nada cobra
la pared en el citio que corre Ia hoja.

PUERTA PLEGABLE: con idealec para aquellog lugarag
en que nhi ciquiera podemoe poner lac corredizas, ya que
quedan en el miemo ancho del muro. La hoja ce pliega
corriendo colgada de un tiel. Son puertae interiores.

PUERTA PIVOTANTE: ec una pueta tipicamente exte-
rior, el eje por el cual gira ectd alejado del borde de Ia hoja.
No ee comiin en viviendae unifamiliares.
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Cuando hablamoe de una
ventilacion natural, el efecto de
enfriamiento ee concecuencia de
la direccion y velocidad de Ia rafa-
ga de aire que cruza la caca.

Por cupuecto, influye mu-
cho que podamog profeger Ia ven-
tang para evitar Ia enfrada de col
(acero, cortina de enrollar, celo-
ciag, efc).

Para favorecer I3 circulacicn
de aire en un local eg conveniente
colocar aberturag en lados opues-
toc. Ecto genera una rdfaga de aire
cruzada que en cierfo grado pode-
mog dirigjrla cogin la ventana que
ca elija. Por ejemplo: una ventana
tabaquera eleva la rdfaga de aire.

¢, Cémo conviene ventilar,
don Anag

tacio?

*?

T

I

Si podemoc regular Ia apertura de una ventana podremos
regular Ia fuerza del aire que circula.

Aberturae 1€ - 4



VEAMOS COMO HACER EN OBRA

f
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marear en el cimiento
' antee de levantar
loe muroe. Lo ha-
temog gobre una
capa de arena y
portland.

LA

la al final para cuidar que el cemento o Ia cal no Ia ataquen. Lo miemo convendra
hacer con el pldctico y con lac de petrfiles de hierro.

MARCA -
Adom
. DEL piso -

MARCA A
& NIVEL DEL
Piso
TERMIMVA Do

De eca forma no coloca-
remog¢ pared donde va una
puerta.

Lac aberturag pueden co-
locaree 2 medida que ge levan-
ta el muro, o después, cegiin el
tipo de material con que ecté
conetruida. Por ejemplo, una de
aluminio eg prefererible amurar-

MARCOS DE MADERA

Deberemog marcar cobre log
marcoe el nivel donde ectard el pico
terminado, como tfambién 1 metro con
regpacto a écte. Ecta marca deberd
coincidir con Ia que habr4 en I obra.

Aberturae 1€ -5



TRAVESANED

vtade Debemog ubicar Ia parte inferior
DEL MARco del matrco, lo alinearemog con el muro
por medio de un hilo que pasar por log
montanteg del marco. Si no ca ha le-
vantado la pared adn, esfe hilo fam-
bién cervird para cu replanteo .
Deberemog definit cegiin el matr-
co que fengamog Ia ubicacién de écte
dentro del ecpesor del muro.

CONTRAYIARCO

Matco tipo
tirante, ubicado

o Marco tipo cajén,
a plomo inferior.

ocupa todo el
egpecor del muro.

NOTA IMPORTANTE

Cuando colocamoce el marco en eu lugar de-
bemoe conciderar el futuro revoque o0 azu-
lejo. Sélo asi podrd quedar ecte en el mig-
QUE oCupARA’ mo plano que el revoque.

EL REVoQUE
O £1. AzVlE jo

- ¢,Cugnto ocupa un revoque o un
azulejo?’

Qi Ia pared ectd correctamente
aplomada:

B Para un revoque de 2 capag, Ia
primera de mezcla grueea y Ia dlfima
" de mezela fing, concideraremoe 1,5 em.

I Para un azulejo y cu mortero de foma, concideraremoe 3 em.

Aberturae 1€ - 6



¢,COMO SE REPLANTEA UN PLANO DE REVOQUE?
TAco

‘ U ‘ \ \ . PARen - I - | lf

De uno de loc ladoc de la pared debemog colocar
proximo al techo un faquito de madera, amurado con
mezcla grueca cuya supetficie dicte de 13 pared una dic-
fancia igual que el ecpecor del revoque.

Ueando una plomada colocaremog proximo al pico
ofro taco de madera. Si ce haca bien, log tacoe quedardn
exdctamente 4 igual dictancia con recpecto al muto.

Repetitemog ecte proceco del ofto Iado da Ia pared.
Una vez colocados log cuatro tacos de madera, quedard
definido el plano de terminacién del revoque. Si tiramog
hilog entre ellog podremog ubicar exactamente el marco.

Esfesor De
REVOQUE.
FoTurz o

Aberturae 1€ -7



Queda ahora nivelar el

o f—)HARCO
mareo con tegpecto 4 1a mar- 1om - | |
ca de 1 metro cobre el nivel SOBRE EL. iZ. —| |4~ MARCA DE
) . , PiSo TERMMADOD - - dom soBre

de pico terminando. Deberdn HecHA BtA— EL piso

e e e AR ..o TERN: .
coincidir ambae mareag, Ia P ED A DEBZ'“M

e o CoinciDiIRR
del matrco y Ia de Ia pared. IR Coms L DEL.
E—— nuto
. NiVEL D
Para lograr écto noe Piso .
- TERMAVA . & NAReA PE

aprovecharemog de cufiac de - ___ piso

madera con lag que levanta- , TERMNADO .

remoe el marco lo hececa-
ro.

CUNAS pARA Levastae
BLNALe AT QuE
CoinverDANn Las NateAs

Noe queda nivelar el marco ueando Ia plomada como
indica el dibujo. En ambagc direcciones, para acegurarnog
que quede bien aplomado.

NOTA: Jamde deberd cacarce lac eccuadrae de un marco
hacta que ecté amurado.

Uearemog arena y cemento portland (3x1) para amu-
tar el marco 3 Ia pared. Para logratlo, éctoe deberdn tener
grapac (ganchos) que quedardn dentro del muro. Aceguran-
do aci una correcta adherencia.

Lac hojae de Iac aberfurae Iae deberemoge colocar al
final, pero antee que pintemog, para ya fenerlae
ajuctadac.

HERRAMIENTAS

12| i | o | = i | | 77
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MINISTERIO DE VIVIENDA, ORDENAMIENTO
TERRITORIAL Y MEDIO AMBIENTE

REVOQUES

= VAT

VAMOS A
REVOCAR

Loc revoquee mde comuneg con lo¢ que

ge ucah parg exferioree e interiores.

Dependiendo del tipo de revoque, encon-

fraremog variacién en cue capas.

REVOQUE EXTERIOR - 3 CAPAS

Ecta revoque ce hace aci:

ler Capa - Arena y cemento portland
(3x1), con hidréfugo cegin indicaciones
de fabrica. Ecta capa es impermeable,
evita que ¢e moje la pared.

Ecta capa tiene que cer bien cuchareada
(aprefada con Ia euchara), no puede que-
dar ningin aguijerito. Se fermina con una
azotada de mezela grueea media liqui-
da. Si écta no ce da, la ciguiente capa
no agarrard. Ecta azotada tiene que cu-
brit Ia cupetficie completa, ce da con Ia
cuchara, calpicando Ia pared.

2da. Capa - Mezcla grueca mde ce-
mento portland (5 parfee de mozela mde

1/2 parte de cemento portland). Si Ia
pared ectd bien, con 1 em. de grueca
cerd cuficiente. Se aplica con cuchara de
abajo hacia artiba. Comenzaremog por Ia
parte alta del muro. Se emparejars con
la regla (madera derecha o perfil de alu-
minio), y de cer nececario con fratacho
de madera.

3ra. Capa - Mezcla fina y cemento por-
tland (1/2 de cemento). Ecta capa ec Ia
terminacion, ce fratacha para dar una
cupetficie lica. Se puede variar, para lo-
grar dictinfoe efectoe octéticoe. Puede
darge un balai (queda a pinchitog), efc,
efc.
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REVOQUE INTERIOR - 2 CAPAS

Ectd conctituido por doc capag, una primera con mezcla grueca y otra con fing;

la diferencia
que Ia fina

con lo¢ revoquec para exterioree e¢ que carecen de la capa hidréfuga, y
uea menoe cemento portland (1/4- de cemento).

¢,Don Anagtagio, log revoques lo vamog 4
teplantear como hicimog cunado vimog lag

‘aberfurac?

s TR
° g ~
7 e RECORDEMOC:
=7 | H P B Primero deberemoe hacer doc
f RGN fajac de revoque verticales. Ectag 2
7 | rectae conformardn un plano de revo-
o ; > PlorAPA. que.
"%, 7. [
= -m
]

ES?ESmL

PELA cApA GRUESA

CASCoTE
DE Ladaill
p Tilkolo

) II de madera proximo al fecho, écte tendrd la altura

II roeere  del ecpecor de la capa grueea de revoque. Ecte
) ey parep egpecor dependerd de que fan a plomo ecté la pa-
l' red; cuanfo mice perfecta Ia hayamog levantado,

FuTuRo
sel Revogvs M Para hacer una faja colocaremog un taquito

H NoRTERO

mde fina cerd la capa de revoque.

mmm Ci I3 pared ectd muy torcida deberemog ir
cargdndola con mezela de a poquito, para que no
ce raje y degprenda. Que loec muroe queden fuera
de plomo genera un gacto de mezcla innececatio,

S X

ol N
by
:

REVOQUE
GAVESD

y ung pérdida de tiempo importante muchag veces
ec hececario aplacar caccotee de ladrillo o ficholos
para cubrir lag imperfeccionec.

Revoques

19 -2



Para poder revocar una pared,
hay que mojarla previamente. Eco
evifard que ce chupe el agua de Ia
mezela y éeta termine cayendo. La
pared no debe quedar chorreando, ec
bueno mojarla con una pinceleta.

Para pegar Ia mezcla 4 Ia pared hay
que arrojarla con la cuchara de una dis-
fancia muy cercana; para ello usaremog
un gjro de mufieca.

Deberemos it cargando el muro de abajo para arriba, de forma que la mezcla
ya aplicada de apoyo a la que vayamog a colocar. Pero cubriremog el muro comen-
zando por la parfe de arriba, de modo de no ectropear el trabajo realizado.

A Una vez cargada Ia pared entre
FAY A%EDEJC%Q Som lac 2 fajac, pacaremoe una regla

por ellag en forma de zig-zag (con-
viene en pogicién inclinada). EI re-
voque que vaya quedando lo hari
giempre con el migmo ecpecor (el
que hemog dado 2 lag fajag).

El material que cobre con el
paco de Ia regla lo devolveremog al
balde.

Arrojar mazcla cobre Ia pared
genera un decperdicio importante,

ya que cge bactante al cuelo. Si colocamog anteg una tabla en el pico contra el muro,
podremog recuperar buena parte de écte.
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Y con Ia fina, Don
Anactacio, ¢,c6mo
hacemoe?

La colocaremoc cobre Ia
grueea uha vez que éefa
haya cecado.

Antec de comenzar fenemog que mojar huevamente la pared. Deberemog
aplicar la mezela fina por medio de Ia cuchara (cin arrojarla), lo haremoe con
la parte de abajo de écta. Para ayudarnoe ucaremoc el fratacho para coctener
una cantidad de mezela como para 2, 3 o 4 cucharadac de material.

Comenzaremoe de lo alto de Ia
pared, hacia abajo para no ecfropear lo
ya hecho, aunque Ia aplicaremog de
abajo para arriba. Ecta dltima capa de
revoque habrd de cer fing (1/2 em.), y
deberemoc fratacharla para que quede
lica y pareja, gin ondulaciones.

Para comprobar que ecté quedando bien
podemog ugar una luz racante. Si la
altima fratachada la hacemog con una
ecponja mejoraremog cu terminacion.

FORMA DE MOVER EL
FRATACHO

FORMA DE APLICAR LA
MEZCLA CON LA CUCHARA
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No ec nececario quedarnos con una pared
lica, hay ofrac ferminacionec.

El Balai puede hacerce 3 mano o 2 miquina. En forma manual, tendremog
que mojar una pinceleta con mezcla (fina o gruesa), y cemento portland. Préximo
a la pared procederemos a golpearla contra un palo, proyectando de eca forma el
morfero.

Ec mucho mie f4cil dar vueltac a Ia
manibela de la mdquina, la que podemog con-
ceguir en cualquier barraca, pintureria o
ferreferia.

EI Balai ce puede aplicar cobre una capa
de mazcla grueca, fambién podemog proyec-
tarlo directamente cobre el ladrillo o bloque.
Ec muy comdn cu uco en exteriores.

Otra vereiéh que puede cer mége ade-
cuada para murog interiores ec Ia de planchar con una llana lag puntitac dejadag por

el Balai.

Otra pogibilidad un tanto mde rdctica que la anferior podtia cer el dar una
azotada de revoque para luego plancharla por medio de regla y fratacho.
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REVOQUE A LA BOLSA

Este tipo de revoque cuele usarse cobre una bace de ladrillo, permite que la
forma de éctoe cea victa.

Para cu ejecucién bagta con pacar un trapo cobre el muto recién hecho, exten-
diendo el mortero cobrante de Iae juntae (por lo que no hay que refirarlo cuando co
colocan log ladrillog).

Ecte tipo de revoque
ec econdmico y rpido de
hacer, pero ec¢ totalemte
rigtico.

Todo revoque con
mucha rugogidad ee mie
adecuado para exteriores
que para inferioreg, ya
que acumula mucho pol-
V0.

GRUESA FRETACHADA CON

TERMINACION EN CAL EN PASTA

Ecte tipo de revoque avita la capa de
mezcla fina. Ha de fratachare bien Ia cuperi-
cie de la capa de mortero grueco. Sobra olla
aplicaremog cal en pacta por medio de una lla-
na.

La cal tapar4 log poroe dejadog por Ia are-
na grueea de 1a mezela y Ia cuperficie recultan-
fe cerd algo parecido a una cuperficie enduida
(no fan perfecta).

o.:‘w,o... [P Y
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ALGUNAS COSAS PARA TOMAR EN CUENTA)

B Antec de comenzar a revocar, fenemog que
haber colocado log cafiog de eléctrica, canitaria, ete.
Como aci log tacoe de madera para Ia colocacién de
zocalog, de écfa forma evitaremoe loe parches.

mmm Todo cafio de hietto habrd que protegetlo con arena y cemento portland, ya que
la cal loc deteriora, loe de plomo loe cubritemog con papel o nylon.

mmm Ce debe racordar retirar log bolines antae de aplicar la capa de revoque fina.

mmm L2 cegunda capa de revoque fina ce puede aplicar cuando la capa de revoque
grueca haya gecado un poco.

mmm Si fenemog una cuperficie de hormigén deberemog dar una azotada de arena y
cemento portland chitla (3x1 - 4x1), para obtener aci una pared rugoea donde poder
prender el revoque.

mmm La aplicacion de un mortero de mezela o arena y cemento portland ha de cer con
firmeza, para que no caiga.

mmm Colocar log bolinee proximog al techo y 4 un miemo nivel nog petmititd replantear
el revoque del techo. Para ello colocamog log bolines de ambog extremog del muto y
con un hilo replanteamoe log otros intermedioe.

mmm Lac fajac no podrdn ce hechac hasgta que no haya endurecido el mortero de log
bolines, y no podremog cargar entre fajag hacta que éctae no hayan endurecido (para
poder pacar la regla correctamenta).

mmm Ci va a pacar tiempo entte una capa y ofra de revoque conviene peinar la mezcela
para dar adherencia a la capa.

mmm [oda cuperficie a Ia que ce la vaya a proyectar un morero, ha da ectar libre de
polvo.

mmm A la capa de mezela fina conviene humedecerla para que no raje el material y
seque parejo. Si ce quiere una terminacién bien lica ce ucard una llana (fratacho
metdlico).
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VEAMOS LAS CANTIDADES DE MATERIALES QUE
NECESITAMOS

Debemog hallar lag dreag fotales de lac paredes que tenemog que tevocar. Para
ello haremos en todag ellag: ~ ancho X alfura. Sumaremoc todac lac superficies
pata multiplicar luego por loc valores de lac tablac de mée abajo.

REVOQUE EXTERIOR CON HIDROFUGO 3 CAPAS

0,02 = m® de mezcla grueea
Metroc cuadrados 0,005 = m? de mezela fina

de muro exterior X 7,5 = kilog de cemento portand
9 revoecar 0,01 = m® de arena grueca
0,2 = litroe de hidréfugo

REVOQUE INTERIOR 2 CAPAS

Metfroe cuadradoc
de muro inferior
9 revocar

0,02 = m® de mezcla grueea
0,005 = m* de mezela fina
3 = kiloe de cemento porltand

HERRAMIENTAS
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HABLEMOS D
LOQ AZULEJOQ

| | {

T f El método noc
=~V ceritd para cualquier

cerdmicy

J.C.BARCALA
Colocar cerdmica o azulejo ec caro, por eco ec conveniente uearlo en lugaree donde haya
mucha humedad y tenga pocibilidadee de mancharee (bafiog, cocinag, lavaderog).

— PUN+Pc o VMMHA
REPLANTEO %ﬁ{?}‘ﬁ?‘b“ | ™A

Para que el azulejo quede bien, ec conve-
niente comenzar replanteando el plano de la pared
terminada. Lo haremog tal como lo hicimog con
loe revoquec.

Deberemog definit 4 puntog, log que po-
drdn cer hachog aprovechando un azulejo ya que
noe dard el ecpacio nececario para azulejar.

Colocaremos ahora 2 pendicolac (alambreg
atadoc a 2 puntag), que deberdn ectar bien aplo-
madac y deberdn tozar la cuperficie de loe azu-
lejoe.

Podremog ahora atar un hilo a 2 ganchitoe
hachoe con alambre. Ecte hilo lo haremog correr
pot log alambrag, definiendo el plano de la pared
ferminada, o cea Ia cuperficie exterior del azulejo
0 cerdmica.

Si lo ponemoge hotizontal tendremog el
confrol de cada hilada.

Azulejoe 20 -1



No conviene colocar Ia primer hila-
da de azulejoe ¢i ho tenemoe hecho el
pico. Por eca razdn ce cuele ubicar una
fabla o regla, cuya cupetficie cuperior
coincida con el inicio del segundo azule-
jo. Ecta ragla cervitd de apoyo a la cagun-
da hilada.

Z

Ecte método permite colocar el pico por debajo
del azulejo. Una vez colocado el pavimento podremos
pegar la primera hilada de azulejoe.

Para colocar una cerdmica o azulejo ee nocesa-
rio cumergirlo previamenfe en agua por un
buen rafo.

Piso Terrivapo

Tomando un azulejo con la mano co-
locaremog el mortero hecho en bace a mez-
cla fina (6) y cemento portland (1) en Ia
patfe de attde de écte. Lo haremoce con Ila
cuchara.

Lo ubicaremoe cobre Ia madera ajue-
tdndolo contra la pared. Terminaremog el procedimiento con unoe golpecitoe del
mango de Ia cuchara. Seguiremoe aci hacta terminar la hilada. EI hilo noe ayudard
a que fodos los azulejos ce mantengan en el migmo plano, pero de igual forma
debemog it controlando Ia verticalidad con plomada o nivel de butbuja. Deberemog

cuidar exprecamente que ho queden dien-
tee, ya que la diferencia aumentard con
lag ciguientec hiladac de azulejos.
Hay que cuidar de que el material
quede distribuido en forma pareja por
todo el azulejo. Si ho ec acf, una vez
colocadog, ¢i reciben un golpe pueden

romperse. [N
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Como ec dificil que entre un
ndmero entero de azulejoe en
una pared, hay que pencar donde
queremoe que queden log cortes.

Una vez terminada una pared itemog a
la ofra, repitiendo el procedimiento.
Por dltimo haremog I lechada, que ter-

minar4 cubriendo lag juntac de log azulejos. Ecta capa
ce hace con cemento portland blanco y carbonato (en
ol caco de cerdmica o azulejo blanco). Al comento portland le agregamoe tiorra
de color para aquellog azulejog o cerdmicac de color. El agregado que le ponga-
mog al cemento no podrd exceder el 50 % (mitad y mitad).

 5QUE MATERIALES NECESITAMOS? \

hicimog en el momento que frabajamog con
loe revoques.

ta donde vamog 3 revectir Iag paredes. En-
contraremoe el 4rea de cada una ( area = ancho x alto ) y
terminamog hallando el 4rea total al sumar todas lac pare-

Multiplicaremog eca cupetficie total, por log valores
abajo indicados para obtener loc materiales nececariog.

Debemoge metrar lag paredec tal como

Mediremog entoncee ancho y alfura hae-

Supetficie
total en m?

=m? de azulejo o cerdmica (45 azulejos)
=m® do mezcla fina

=kilos de cemento portland gric

=kilos de cemento porrtland blanco

0,05 =kiloe de carbonato o tierra de color
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mmm Para poder colocar un pavimento, cea de arena y cemento portland o de alguna
cerdmica o baldoga de portland, es nececario antes darle una bagce firme.

También podremog
hacerlog con:
| parte de articor
4 partec de arena
% partes de caccote
Para colocar ectg
pasta pondremog fajac

Para hacer el con- El contrapico lo hare-

trapico fenemos que mog de una mezcla de P de material que fengan
fener el cuelo limpio caccofe preparado con M el nivel final del con-
de vegetalec. mezcla grueea y cemen- [ frapico.

fo portland.
Debemoe apiconar

el terteno y dejatlo lo Para cada metro cd-
mie hivelado pocible a bico de contrapico tendre-
una altura de unog mog:

10 em por debajo de 0,36 m< Eccombro )
la patte cupetior de lag 0,09 m% Mezcla grueca | | Apisoways
vigae de cimentacion. 6k Cemento

A (Y raTeRiaL
l ENTRE LA
l FASAS v SE
A l extenveRA
. cor UNA REGlA

. LY
. o ar B
PSS

."
sh
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COLOCACION DE EALDOSAS

Log picog pueden tarminarce con dictintoe tipoe de baldocag, variadac en
cuahto 9 materialee y dimenciones.

Para colocar lac baldocae debemoge pencar por donde
comenzar, ya que en algan citio quedardn coreg,
éctoe loe ubicaremoe donde menoe ce vean.

Para comenzar haremog igual que con el con-
trapico, colocaremog fajac de material.

J

Deberemog it colocando el material de toma de lac baldosae por partee, ec-
tirtdndolo con Ia regla. Ecparcitemoc con Ia mano un poco da cemento portland cobre
foda la cuperficie del material.

Luego colocaremog lag bal-

' PARED docac. Podemoc para ello guiar-
- D" FATA ANWEL hoe con 2 reglae (para cada lado
T de Ia baldoca), o con un hilo y

MATERIAL PARA
PEGAR BALDOSAS una regla.

(A rivel) Deberemos dar golpacitos
con el mango de Ia cuchara a cada
baldoca para acentarla correcta-
mente. Ee bueno mojar luego el

BALDosAY

pavimento.

Para terminar el pico de baldoca ca deberd realizar una lechada, Ia que cubrird
lac juntac. La haremog con cemento portland blanco y carbonato (para dejarla blan-
ca), o con fierra de color y comento (para dejarla de color).

Para colocar baldocag cerdmicac

IM P O RTANTE hay que mojarlae antee por un buen

rato. Si lac baldoeac con de portland
NO DEBEN SER MOJADAS.
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Otro tipo de pavimento eg el alicado de areng
y cemento portland.

Para hacer écte tipo de pavimento ec conve-
@\ ®)- hienfe ejecutarlo mientrag el contrapico ectd humedo.
' Para ello ec mejor hacer patte de écte y parte del
alieado y aci proceguir hacta ferminar.

La arena y portland ce coloca con un grocor de 3 em. y debe alicarce con
fretacho o llana dependiendo qué tan lico lo quetemos. Se le puede agregar tierta
de color y datle el tono deceado, también ce le puede dar una terminacion de
cemento portland luctrado.

VEAMOS QUE MATERIALES NECESITAMOS

Debemoe metrar lag cuperficiee (ancho por Iargo), de log localee que pavimen-
taremog. Ecte valor lo multiplicaremog por lag ciftac de abajo y obtendremog entonces
lac dictintac confidadee de materialec.

BALDOSAS CERAMICAS ALISADO DE ARENA Y
1 = m? de baldocac T—
m? X |0,025 = m? de mezela fina 9 0,08 =m? de arena grueca
5 = kilog de cemento m* X 15 = kiloe de cemento

BALDOSAS DE PORTLAND

I LAS BALDOSAS DE PORTLAND
1 — m? de baldocac pueden colocarce con arena ferciada y
m? X 0,025 = m? do mezcla grueea  2tficord 4-5 arena + 1 arficord.
5 — k”og de cemento |
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MINISTERIO DE VIVIENDA, ORDENAMIENTO

TERRITORIAL Y MEDIO AMBIENTE
= VIAT:

AGUA

a— CORRIENTE

incta-
lacmne‘ eh pl gflc() tues con
facilec |de. rea 24t yal que ho

requnerebn de herramientac
complicadage ni caras.

El agua que
ontrega 0.C.E.
ho fiene Ia
miema pragidn
en todog lados.

Ec conveniente
concultar con loe vecinoe para caber gi

tienen problemag con el euminictro, como
quedarge cin agua o con poca agua en la
canilla en determinada hora del dia.

Qi exicte ege pro-

'\'LOU".“ blema conviene
: ponet un
uww ] tanque de
5 4 > -‘:_:.: s agua.
VN O
N adeN N

Veamoe una inctalacién ucual (de
1/2 pulgada) en viviendag, en que Ia
precion ec correcta cin nececidad de
colocar un fanque de agua.
Comenzaremog
préximo a Ia li-
e v psa 1108 del predio
De o pueaPA oon yn trozo de
cafito (niple), al que le colocaremog una
llave de paco. Ahi cerd donde O.S.E.
conectard el confador.

Continuaremoe enroccando un
cafio de 1/2 pulgada a Ia llave de paco
para luego colocar una canilla.

IMPORTANTE

A toda rosca deberemos
ponerle cinta de teflén o cana-
mo, los que enrollaremos en
sentido contrario a la rosca,
para que no se salga, eso evi-

PRincigio

.

tara que se escape el agua.




Cuando trabajemog en plictico uca-
remoc una ferraja y Ia mano. Se in-
certa Ia punta del cafio cin rebarbac
por defrde, en una guia que debe cer
del miemo famario que el cafio.
Socteniendo firmemente el cafio, @

ce comienhza a girar Ia terraja en el

cenfido que van lac agujac del raloj. .Z
Una vez que el cafio aparezea cobrecaliendo

de la terraja. Giraremoe en el ofto centido %
para decentogeatlo. Si no podemog coctenet el cafio con

la mano, e¢ buena idea ugar una pinza pico de loro.

PIEZAS COMUNES EN UNA INSTALACION

¢,Cémo hago
~ Ia rocea?

7 Buje o Cupla de reduc-

(((((\l\@ cién: citve para reducit de
' | tamafio de cafio. Por ejem-

plo bajar de 3/4 pulgadae a media

2% Tapén macho o hembra:
7
¢ Dbara tapar una cafierfa.

Codo: para loe cambioe de
direccion en 4ngulo recto.

Ta: para hacer una calida

intermedia (continuar ofra
cafieria g ofto citio en 4n-
gulo racto).

Colilla: cirve para conec-

far loe aparatoe eanitariog 4

la cafieria. Logc extremog
pueden cet machog o hembra.

Cupla: para hacer una ex-
tencion de un cafio.

W Entrerrocea con o cin

fuerca: cirve para unir del
Il elementoe con rocea hem-
bra.

Unién doble: cuando ve-
7 himoe con 2 cafioe ya ine-
talados y tenemoe que
unitloe usamoe una doble unién.

Cruz: citve para tener 3

ealidac de cafioc en digtin-
@ tac direcciones. Nog pue-
de cervir para armar una

Llave de paco: citve para
cortar el paco del agua por

un4 carietia, Ia colocaremos
mmedxa’ramen’re despuée del contador
de agua, antec de un calefén, ete.

griferia para bafiera.

Niple: trozo de cafio con
roeca en ambog exiremoc.
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LLAVE DE
PASO Con
VoL ANTE
HACENDO =
JueEo Con o
Eukesto  FRUY

. DE LA GRIFERIA DEKEK\'\'A)
UNIO]'_JE GRIFERTA

EMNTRADA DE AGUA
CALENTE (ALlA i 2QUiERDA)

Se puede comprar Ia griferia que
viene con un block mezelador con Iag
llavee lateralec ya incorporadas.

como ge hace ung inctalacion

Veamoce algunoc detallec de

de agua y que elementog Ia
componen.

vALVOlA De
RETENSI OV
VEVieNng
on EL
CALEFSA)

MACHo -Henpga

NIPLE
lave pe VAjo

ENTRADA De

De AGv
AGUA AGUA FRYA

CAlienTE

Ec nacoeario colocar una llave de
paco en la conexion del calefon con el
agua fria para poder corfar el ingreco
de la miema ¢i hay problemag con écte.

NOTA: i ce llega a trabajr con
cafio de hierro galvanizado, es conve-
nienfe ceparar el de calienfe con el de
ftia en unoe 15 em.
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VALVULA D

EVTRADA DEL Asun

CAano DE

%' ,Yul_&A g -..':.‘.
(ErTRADA [DE.
AGun. AL .

mmmm Para una vivienda de 2 dormitoriog
no deberemog fener un tanque menor 4
500 It. (lo adecuado ceria uno de
750 It.).

mmmm i nececitamog un tanque de agua
grande, mic comodo cerd dividitlo en 2
chicoe ya que podremoe limpiar uno
mientrag funciona el ofro. Ee mdg liviano
mover log 2 que uno grande.
mmmm L ac tapac de log fanques de agua
deben cer aceguradae para que no lag
levante el viento.

Para tener una buena preciéh de-
beremos levantar el tanque de agua por

Agua corriente 22 - 4

CAND
DE Jevleapa

lo menog 2 mt. con regpecto 3 I3 ca-
lida del duchero (cuanfo mde altura eg
mejor).

mmmmHacor I3 calida de agua por el
coetado, a unoe 10 em del fondo. Per-
mite que el confenido de polvo que
hay en el agua decante en el fondo y
pase en monor grado a la cafieria.
mmmCi I3 calida ce hace por debajo
habrd que dejar elevado el fanque por
lo menoe unoe 50 em para poder tra-
bajar comodamente.

mmmmoc tanquee hay que limpiarlog
una vez por afio, por decrefo municipal.



Veamog una vivienda para decarrollar
un ejemplo de inctalacion

mmmm Para poder ver el decarrollo de lac cafieriae hemoe tealizado algunoe mutos
trancparentec en ecte ejemplo cencillo y econdmico podemos localizar Iae dictintae
piezac que ya hemos victo (e, codog, llaves de paco, efc).

s Ci hacemog ung
enfrada independiente para
el bafio y ofra para Ia coci-
na, podemos colocar una
llave de paso que noe per-
mita cortar el cuminigtro de
agua en el bafio ¢in perder
al corregpondiente al de Ia
cocina. Ecto genera un pe-
quefio aumento de cocto
pero hog permite fener ciem-
pre agua dentro de Ia caca.

Agua cortiente 22 - 5




II'
ll_

ien
71 DES/ :
[ i
U/ / pEITE 2 R\ P
. //// // — = - ;;‘,;,‘;.u 7 1,
e T el /R
i 7 Akl
Ell4 =
J.C.BARCALA -

Carlitog, ... para que una ingfalacion de canitaria cea
aceptada en una infendencia, hay que conceguir
firma de un fécnico canitario.

(- L0S DESAGUES S DVDEN BN )
PRIMARIOS: CECUNDARIOS:

Son log que decagiian

\ ocaMA
N KEJl‘lA YE
\50

NOTA ¢ Loc decagiiee cecundatioe ce deben conectar a loe de primatioe a fravée de elementoe con cifén.

Decagiiee 283 -1



VEAMOS UN EJEMPLO DE DESAGUES

DE UN BANO

I
Desagie
de lavatorio

Caja sifonada, cepara log
decagiiec cecundarios de los
primatioe. Sitve para decaguar

picoe o duchero dependiendo

donde e ubique, viene con
tapa rejilla.

Codo 90 gradog, didmetro 110mm,
con 3 entradac en un didmetro de
©63mm. para poder conectar Ia
calida de Ia caja cifonada.
Ecac entradac vienen tapadag,

de adentro del codo hacia afuera).

Exicten en el mercado varios materialee para cer ugados en ung
inctalacién eanitaria. Hemog elegido gin embargo para describir el
PVC, ya que ec de fdcil utilizacin.

Desagie de bide
; i

codo de 90 gradog
didmetro 40 mm

cano didmetro 40 mm

)
|
|

codo a 45 gradoe
\ didgmetrg 40 mm

|

’ .
s Desagie de

?Iavadol de pis&/

Desagie

|

t

==

de inodoro cano “Omm
\{w 2
besagiie A
de duchero 'S :\:
v A camara

de inspeccion

Loc recepticulos
para ducherog, vienen
con fapa rejilla, y
pueden cer con calida

hotizontal o calida vertical.
C—
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CAMARA De inspECcicn

DE 6oxE0um

B

B

CANo De Joo mm pe B
Diknetro cons ?azu.bs'aure:
DEL 2% Al 5% g

D
e P

Re3A DE 10440 m e
UL CANO DE 4100 mm . ,
foR Agvi ENTRA EL. ARE. §
AL cARSo Principal . Sz @@
UBica A 40 -30om DEL.
Pise. (rs en fu~To np{s
BAJ0 De La iNsTAlACIoR)

DE €0 x60cm ,
Heva o sifgio

QuUE LA sEpARA
VeL colector

ACoLEcTOR Core Uns
Tl EASO VarRTi AL - A
HAsTA 3m Del. gi50-

Qmam DEDIAETAS

IMPORTANTE

La profundidad del colector hay que preguntaria en la Intendencia de Montevideo u OSE en el resto
del paic. Con el proyecto en mano habr4 que caleular, fomando en cuenta lag pandienteg la alfura final
de la inctalacién. Eco determinard ci nog da la profundidad de conexién o tendremosg que cubir el bafio.
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mmmm | ac cafieriag principales no podrdn it por
dentto de un muro medianero.

ALCUNAS ANOTACIONES

mmmm Doberd ventilarce la cafieria principal, co-
locando una rejilla de 10 x 10 em. en I3 parfe
m4ge baja y un cafio con combrerefe en I3 parte
mie alta.

mmmm Habrd que poder acceder a loe cafiog 4
mmm |9 dictancia méxima entre | fravée de cdmarac de incpeccidn cada vez que:
un inodoro y una cdmara de ing-
peceidn s de 10 mefroe. 1- Cambiemoc de direccidn

2- Unamoe 2 o mie cafoe
mmmm Ec conveniente eaber Ia pro- | 3- Conectemoe con red cloacal o pozo hegro
fundidad de coneccién con el | 4- Tengamoe 25 m de cafio
colector ¢i ec que lo hay. 5- Cambiemos de material de cafios

mmmm [ ac cafieriac principales ubicadac en el cuelo podrdn llevar una pendiente que
occile enfre 2 a 5 em., cada metro de longitud (2% a 5%). Lac caferiae cecundariae
podrdn llevar una pendiente de 1 em. cada metro, al igual que aquellac cafieriac que
c6lo lleven agua de lluvia.

mmm Conviene giempre, tenet definido el nivel del pico ferminado para no equivocar-
ca con lag pendientes.

CAMARAS DE INSPECCION

TARA . , PR
MARCo ~ ‘ Lac cdmarac de ingpaccidn citven para

acceder 4 lac caferiae. Lae hay de ladrillog,
- hormigén y PVC.

é&,fm‘é}é Para uco doméctico, lac cdmarag podrén
= latsep hacerce con muroe de 15 em, ya que fendrdn
2 :
ik A profundidades menorec 2 2 m.

Sue paredec itdn revectidag de arena y

BANGQUINA Con
PENDIENTE DL
%

_.)LADRMD .
cemento portland en una telacién de 2 partes
cvntemaon L0 e de arena mic 1 de cemento portland y ce ter-
¥ TE . . L
10% korricoh minard con portland lustrado.
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¢ Qué hago ¢i no hay colector?

= Nk S i
=6 AN yA =8 Podemoe hacer un
=L\ pozo negto 0 una
: foca cépfica.

ENT .

X < =,
5 =T & 33 T
d s ~ G 35
- . 3 fm 3\ Lo 1
1 "= 3
-
&
3

e
3

POZO NEGRO

Loc pozoe negroc habrdn de conttuit-
ca golidamente, podrdn ger hechog de la-
drillo, hormigén, piedra, efc.

Debardn ger ubicadoe con preferen-
cia en log ecpaciog libres proximoe a I via
pablica para facilitar el vaciado por el ca-
miéh barométrico. Ectd prohibido contruitlo
9 menoe de 1 m. de lac medianerag, 2
menoe de 5 m. de log aljibee y 4 menoe
de 10 metroe de loc pozoe manantiales.

Tampoco podrdn ubicarce bajo lac habi-
facionec.

La capacidad minima cerd de 5 m’
hacta el nivel en que decagua en él el
cafio de 100mm que viene de Ia cdmara
de ingpeccién. Podrdn cer cilindricos o
priematicoe. Veremoe aqui uno cilindri-
co minimo, hecho en ladrillo.

Log Iadrilloe deberdn cer de prime-
ra calidad y cerdn levantadoe con un

MuRo PE)
LADR{ o

S5om

4,30 nm

ARNADo

v [ALTORA MiNiMA
- PARA ESTE pozo

LoSA De Y ornigsio

motero compuecto de
| parte de cemento
portland y 4 de arena
grueca.
[nteriormente
ird revocado con arena
y cemento portland,
(2 de arena mie 1 de
cemento), llevard una
ferminacién en cemen-
fo portland lugtrado.
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mmm Para tfrabajar con ca-

OTRAS ANOTACIONES - ‘L ,
fioe de pl4ctico requeriremos:

PERO SOBRE LOS

CANOS DE PVC -un4 cierra para mefal
-un pincel de 1/2 pulgada

-papel de lija N°1
-uha eccofing o lima

%) mmmm E< conveniente fener el suelo [impio y con una
|~ capa de arena grueca ecparcida para agentar log cafios
ein danarlos.

mmm Hay que replantear la ubicacién de loe artefactoe eanitarioe. Comenzaremog I3
inctalacion, a partit del codo del inodoro al que ge unitd luego todo lo deméc . La boca
del codo tiene que ectar bien horizontal.

B Antec de comenzar a pegar conviene fener toda la inctalacion hecha y puecta
en gu citio. Si hay que perforar Ia pared para que pace el cafio de {00mm, habrd que
hacerlo en ecte momento.

T odo corte de cafio deberd hacerce derecho, o gea parpendicular al eje del cafio.
Conviene ucar un cajon guia para ello. Hay que cacatle lac rebarbag que queden y
emparejar el borde con Ia eccofina.

B Para poner el adhecivo, habrd que lijar lag
cuperficiee del cafio hacta que pierda el bitlo.

LITAR
o /=
[[ mmmm E| adhesivo ge pondta con el pincel, en lag
cupetficies ya lijadas. Se hard pacdndolo en for-
ma longjtudin
mmm Una vez introducido el cafo, no deberd gi-
rdreelo, ya que podria no pegarce.

mmm No deje que log cafioe al col, porque log
dana.

Loc golpee pueden dafiar Iac piezae de PVC, tanto cuando lac bajamog del camién
IMPORTANTE como cuando ya ectdn ingtaladac. Conviene antes de taparla hacer una prueba

de agua a la ingtalacion para ver ¢i pierde.

HERRAMIENTAS

| | ==
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