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Mekano, Pionero en
Aplicaciones de Clase
Mundial

Con gran satisfaccion, Meka-
no celebra sus 20 afos al
servicio de las organizaciones
chilenas, a las que mostré el
camino de las implementa-
ciones de software de clase
mundial.
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Brotec-lcafal

Instala Solucién SIGIC
Comenzé a operar el Sis-
tema Integrado de Ges-
tion implantado por Meka-
no, en una de las cons-
tructoras e inmobiliarias
més importantes del pars.
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Los hospitales del mundo ya
estén incorporando solucio-
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Electronica del Paciente y
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INFORMACION Y T. I, COMO APROVECHARLAS

En la actual Era del Conocimiento, la informacion
es, en verdad, productiva en la medida que se
pueda utilizar con eficiencia para mejorar y, en
general, cambiar la forma de hacer negocios. Y
esto porque las Tecnologias de la Informacién no
tienen valor si no estan en manos de quienes pue-

dan hacer algo con ellas.

Hoy en dia todo es informacién, cambios, ganar y

retener clientes, regu-
laciones, nuevos servi-
cios, bajas de costos,
todo con gran acelera-
cion. Lo que las empre-
sas requieren es contar
con una visién clara de
esta nueva realidad y
poder monitorearla. Por
ello hay uninterés masi-
vo en Inteligencia de
Negocios y analiticos.
Tantoesasiqueen 2009
el mercado de Business
Intelligence (BI) se
duplicé y para este afio
Se espera un crecimien-

to mundial de 260 por ciento segun IDC, con una
creciente masificacién en el niimero de usuarios.

La informacién se debe convertir en entendimien-
to y ésta en performance, para luego poder optimi-
zarla, pero para que esto ocurra con BI hay que
cumplir con cuatro objetivos que son: simplicidad,
seamless, lo social, y lo estratégico.

Lo primero es simplicidad. Hoy Internet es simple,
es decir, conectarse al banco, reservar entradas.
Buscar, por ejemplo, en Google no requiere capacita-
cién, pero, cuando operamos sistemas en la empre-
sa, estos si se complejizan. Los paradigmas cambia-
ron. Antes las cosas se inventaban en el negocio o en
el Gobierno y luego se llevaban al consumidor; pri-
mero en el pinaculo de la piramide, para luego difun-
dir a la base de la misma, como el abaco, el PC. Hoy
los cambios ocurren al revés, del consumidor al
negocio. El negocio debe aprender del mercado, por
lo tanto, la facilidad del uso es el primer requisito

para lograr un aprovechamiento integral y efecti-
vo de la informacion.

El sistema para acceder a la informacién debe
adaptarse a la persona y no como con los ERP,
donde la empresa se tiene que ajustar al siste-
ma; debe integrarse con Google, con PowerPo-
int, en mi IPhone, es decir, donde, cuando y
como se desee. En otras palabras tiene que ser
moldeable o, como lo expresa el término en
inglés, seamless, porque esta caracteristica le
da la condicidn de masividad.

La colaboracion es el segundo requisito,
porque resulta clave para la productividad y la
toma de decisiones. S6lo cuando comparto
informacidn tengo logros sobresalientes. Toda
la ciencia médica e invenciones en cualquier
campo se basa en la suma de la investigacion
y contribucién de todos. En otras palabras,
existe un factor social que impulsa el mejor
uso de la informacion.

Muchas organizaciones, en general, plantean
y logran grandes estrategias, pero, segun
diversos estudios, mas del 90 por ciento falla
en su ejecucion, en llevarlas a la practica.
Entonces este aspecto es clave. Para orientar la
estrategia a la ejecucién hay que tener sélo una
visiéon completa hasta abajo en cascada y no
multiples PowerPoints en las distintas areas y
niveles de la organizacion.

Hoy, debido a los constantes lanzamientos,
compras, fusionesy recalls, la Gnica forma en que
podemos ver y actuar de forma clara es contar con
sistemas y practicas centradas en informacion inte
ligente y personas, para lo cual resulta imprescin-
dible cumplir los puntos anteriores.

El que no lo hace quedara irremediablemente
fuera del juego empresarial o se convertira sélo en
un seguidory no en un lider.
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3D: EL O1RO GoL DEL

MUND'AL POR PRIMERA VEZ EN LA HISTORIA, SE EMITIO A TODO EL

MUNDO UN PROGRAMA QUE PERMITIO A LOS ESPECTADORES VER LAS IMAGENES
COMO SI ESTUVIERAN EN EL PROPIO LUGAR DE LOS HECHOS.

RESUMEN
o

La tecnologia de 3D fascina al
mundo; si bien hasta ahora era
unelementoreducidoaungrupo
de cinedfilos, con el reciente
Mundial de Futbol, varias empre-
sas fabricantes de televisores
hicieron debutar aparatos que
permitian ver imagenes en tres
dimensiones. En Chile, TVN
trasmitioé un partido de futbol
con esas caracteristicas.

VN marcé un hito en la histo-

ria televisiva chilena el pasa-

do 24 de junio: transmitid el

partido en que Eslovaquia
derroté a Italia en 3D. Pero sélo
pudo disfrutarlo un pequefio grupo
de invitados y los escasos propie-
tarios de un televisor 3D.

Segln comentd Alexis Ibarra,
uno de los periodistas que vio la
transmision, “cada minuto que
pasaba, los ojos se iban acostum-
brando mas al efecto 3D y se apre-
ciaban los jugadores parados en la
cancha en distintos planos. El mar-
cador electroénico flota, y el logo
FIFA que se desliza de lado a lado
en la pantalla parece salirse. Donde
mas agradeci el efecto 3D era
cuando un volante izquierdo man-
daba una pelota al otro extremo.
En una T.V. normal, uno supone
que el pase es justo y preciso, pero
se da cuenta de que no era asi
cuando ve que el baldn se escapa
por el lateral. Aca uno sigue la tra-

yectoria de la pelota, y ya en su
vuelo sabemos si ésta viene pasa-
daono”.

Pero no sdlo se requiere un tele-
visor que decodifique las sefiales
tridimensionales; el canal también
debe emitir los programas con el
sistema adecuado. Para lograr el
efecto, las imagenes se graban con
una camara de dos lentes, tipo
binoculares. En Chile, salvo la
transmision de prueba que hizo el
canal nacional, ninguna otra emi-
sora ofrece actualmente el servi-
cio. Lo que si ha salido al mercado
son algunos juegos y peliculas 3D.

En otras partes del mundo, sin
embargo, como Corea del Sur, las
ventas de televisores 3D se dispa-
raron con motivo del mundial de
futbol. Segln un vocero de Sam-
sung Electronics, durante 2010 la
empresa vendi6 26 mil aparatos en
el mercado doméstico, de los cua-
les seis mil fueron adquiridos
durante ese mes.

Tecnologia
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En Chile esta tecnologia ape-
nas comienza a asomarse. Hasta
fines del mes pasado, sdlo se
vendian aparatos de esa misma
marca. El mas caro, “una verda-
dera joyita” —en palabras de un
vendedor-, cuesta cuatro millo-
nes de pesos. De pantalla plana
tipo LED, su tamafio es de 1,29
metros de ancho por 87 centime-
tros de alto. A eso hay que sumar
el valor de los anteojos activos
gue se requiere para ver efecti-
vamente en tres dimensiones;
cuestan entre 80 y 100 mil pesos,
dependiendo si estan conectados
al aparato a través de un cable
que carga la bateria de esas
gafas, o si funcionan a pilas.

ENGANO AL CEREBRO

Ya Euclides y Leonardo da Vinci
investigaron el fendémeno de la
“vision binocular” o “estereoscopi-
ca”, que permite a los seres huma-
nos -y a varias familias de anima-
les, especialmente los depredado-
res— apreciar la profundidad de lo
que mira. Esto es posible debido a
la distancia que existe entre ambos
ojos, lo que produce que el ojo
izquierdo y el derecho vean en
forma levemente distinta una
misma cosa. (Para apreciarlo,
basta cerrar un ojo y mirar un obje-
to; luego, sin mover la cabeza,

EN OTRAS PARTES DEL MUNDO,
COMO COREA DEL SUR, LAS VENTAS
DE TELEVISORES 3D SE DISPARARON
CON MOTIVO DEL MUNDIAL DE FUT-
BOL. SEGUN UN VOCERO DE SAM-
SUNG ELECTRONICS, DURANTE 2010
LA EMPRESA VENDIO 26 MIL APA-
RATOS EN EL MERCADO DOMESTICO,
DE LOS CUALES SEIS MIL FUERON
ADQUIRIDOS DURANTE ESE MES.

abrirlo, cerrar el otro ojo y mirar la
misma cosa). La corteza visual
interpreta esas imagenes y afiade
la sensacién de profundidad; por lo
tanto, de volumen.

Curiosamente, el primer visor
estereoscopico, que permitia una
vision tridimensional a partir de
dos imagenes, se construyo en
1838, antes de que se inventara la
fotografia. La tecnologia siguio
avanzando y llegé al cine en 1915,
pero no logré popularizarse.

El proceso consistia en usar dos
lentes (rojo y verde) que creaban
una imagen individual, a través
de dos proyecciones fotografia-
das a una distancia de alrededor

En Chile, salvo la transmision de prueba que hizo el canal nacional, ninguna otra
emisora ofrece actualmente el servicio.

de seis centimetros de distancia.
Para ver el efecto, el espectador
debia usar anteojos con filtros de
esos colores.

Al mirar las imagenes tridimen-
sionales sin anteojos, sus limites
parecian borrosos, lo mismo que
ocurre hoy. Los avances continua-
ron, pero mirar una pelicula de
esas caracteristicas —como “Tibu-
ron” en los anos 80- provocaba
ocasionales dolores de cabeza.

El gran cambio que propuso
ahora la industria televisiva se
aprecia en el tipo de anteojos. No
son polarizados -como los que aun
se utilizan en los cines 3D para ver
filmes como “Avatar”, “Alicia en el
pais de las maravillas” o “Toy 3"-,
sino “activos”. Es decir, reciben las
emisiones infrarrojas que envia un
aparato adosado o incorporado al
televisor, y las traducen en “parpa-
deos” para ambos o0jos. Es decir,
hacen la conversién en tiempo
real, muestran laimagen que el 0jo
necesita en cada momento para
que el cerebro convierta la infor-
macion de dos a tres dimensiones.

La resolucion de los televisores
3D que estd saliendo al mercado en
Chile es de alta definicion (HD) o
ultra alta (full HD). Es decir, las
imagenes se forman con 720 o mil
80 pixeles respectivamente; los
pixeles (acrénimo del inglés picture
element) son los infimos “puntos”
de color que forman una imagen
digital. Los televisores “norma-
les”, esos catddicos que no tienen
pantalla plana, alcanzan menos de
500 pixeles.

UN SALTO INCONCLUSO

Pero los avances no terminan
aqui. Laempresaelectrénica holan-
desa Phillips mostré a fines de
2006 su linea de televisores 3D
WOWvx. Con ese aparato de 42
pulgadas, el espectador podia ver
figuras tridimensionales sin nece-
sidad de usar anteojos. El sistema
se basa en lentes situadas en cada
pixel de la pantalla (LCD o plasma)
que generan nueve imagenes con
angulos de visién distintos.

Esto significaba que, a diferen-



/—

-~

b

——

La industria chilena recaudé el ano pasado més de dos mil millones de pesos por producciones en 3D.

cia de los otros aparatos 3D que
requieren anteojos, no importaba
donde estuviese situado el espec-
tador, las imagenes siempre
daban la sensacidn de salir de la
pantalla; en otro tipo de aparatos
3D, la mejor visibilidad es la fron-
tal, pues la vision pierde su per-
feccion si uno se ubica hacia los
extremos de la pantalla.

Sin embargo, a raiz de la crisis
econdmica de 2008 y 2009, Phi-
llips freno la produccién; en todo
caso, ella estaba orientada mas
bien a los consumidores de jue-
gos y peliculas, que a los usua-
rios de televisidn abierta, de
cable o satelital.

EL CINE ABRE ELAPETITO

En todo caso, probablemente
esta nueva forma de ver seguira
Su curso. La prueba esta en el
cine digital 3D. En nuestro pais
se inaugurd la primera sala apta
para ese tipo de exhibiciones a
fines de 2007; el pionero fue
Cinemark Alto Las Condes, con
la pelicula “Beowulf”.

Un afio después el pais conta-

ba con 13 recintos aptos para
estas exhibiciones, y mas de 400
mil personas compraron sus
entradas para disfrutar de peli-
culas como “Jonas Brothers Con-
cert Movie”, “La era del hielo 3",
“Up” y “Avatar”, entre otras. El
director de esta Ultima, James
Cameron, tardo6 12 afos en ter-
minarla. Y millones de fans del
mundo entero la vivieron paso a
paso como si fueran sus protago-
nistas, pues ya se han inaugura-
do mas de cinco mil salas para
este formato en el planeta.

En total, la industria chilena
recaudo el afio pasado mas de
dos mil millones de pesos por ese
concepto. Otra cifra que habla
del éxito: la afluencia de publico
aumento en un 60 por ciento res-
pecto de las salas normales, aun-
que las entradas son bastante
mas caras: entre cinco mil 500 y
seis mil pesos.

En 2010, “Alicia en el pais de las
maravillas”y “Toy Story 3" siguie-
ron la misma linea, y probable-
mente “Shrek 4” y “*Como perros
y gatos 2" también atraeran a un

publico -mayormente infantil-
que lanza gritos y risas cada vez
que parece que una de las figuras
estuviese al alcance de su mano.
La lista de peliculas suma y sigue,
aun cuando, segun algunas esti-
maciones, producir una cinta en
3D cuesta unos 15 millones de
dolares mas que realizar una con
las técnicas habituales.

Y Chile ha sido el primer pais
sudamericano que ha producido
una pelicula 3D con personas y
lugares reales, y pensada para
ese formato. Asilo cree el director
de la productora Tridi 3D Films,
Hernan Caffiero, segin explicd en
la exhibicién privada de su pelicu-
la“Nueva mirada”, en mayo pasa-
do. El equipo de Tridi 3D Films
filmo la cinta en Nueva York, pero
hizo la pos-produccion en nuestro
pais. Caffiero aclara que hacer
una pelicula de estas caracteristi-
cas supone un paradigma nuevo
desde la realizacion del guién en
adelante, pues hay que estable-
cer claramente la posicion de los
objetos y personas en los planos
mas distantes. W
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ROBERTO PUGA, SUBGERENTE DE SERVICIOAL CLIENTE, BROTEC-ICAFAL:

"MEKANO: CUMPLIDORES,
SIEMPRE PRESENTES Y
DlSPUESTOS . MEKANOACABADE IMPLEMENTAREN LA

CONSTRUCTORAE INMOBILIARIABROTEC-ICAFAL SU SOLUCION DE NEGOCIOS SIGIC
INMOBILIARIO, SISTEMABASADO EN EL CRM DE MICROSOFT DYNAMICS, QUE PERMITE UNA
VISION INTEGRAL DEL NEGOCIO, DESDE EL ESTUDIO DE PROYECTOS HASTALAPOST VENTA,

z
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RESUMEN
o

Mekano instalé un Sigic, Siste-
ma Integrado de Gestion en la
empresa Brotec-Icafal, una de
las mas grandes en materia de
construccion de barrios com-
pletos, en la periferia de Santia-
go, para la clase media. Su
nuevo subgerente de Servicio al
Cliente considera 6ptimo el pro-
grama de Mekano ya que satis-
face una gran necesidad en esta
industria, desprovista, en gene-
ral de tecnologia relevante.

oberto Puga, Subgerente
de Servicio al Cliente de la
constructora e inmobiliaria
rotec-Icafal, esta satisfe-
cho por la reciente implantacion
de la solucién de negocios creada
por Mekano, el Sistema Integra-
do de Gestidn, Sigic, un software
construido sobre la base del CRM
de Microsoft Dynamics, y adap-
tado para las organizaciones del
rubro del pais.

Y estd satisfecho de manera
especial, porque opina “que
viniendo de otras areas de la pro-
duccion, como el retail, las tele-
comunicaciones, el sector de la
construcciéon me parecio tan pre-
cario, porque hay muy poca tec-
nologia; por lo tanto, no puedo

Roberto Puga, Subgerente de Servicio al Cliente, Brotec-Icafal.

mas que celebrar la existencia de
este software que me permite
controlar todos los procesos”.

La verdad es que este ejecuti-
vo buscaba, con verdadera
preocupacion, una herramienta
que le facilitara el trabajo de la
posventa en el tema inmobilia-
rio y lo encontrd en una charla
que ofrecieron los ejecutivos de
Mekano en la Cadmara Chilena
de la Construccion.

“Me encanto la presentacion”,
sefiala Roberto Puga, “porque
tenia la orientacion precisa para
lo que yo necesitaba, la herra-
mienta, la orientacidn al cliente.
El Sigic tiene un modelo que
implica una solucion integrada,
desde que una persona se asoma
a la sala de ventas hasta que rea-
liza la compra”.

Esto ocurrié hace dos afios;
luego vinieron las conversacio-
nes e implementacion hasta que
en noviembre del afio pasado
iniciaron la operacion, de manera
bastante acelerada y de forma
muy entusiasta.

“El balance ha sido muy positi-
vo; nuestra gente, al interior de
la empresa ha ido tomando con-
ciencia, cada vez mas, de la
importancia de esta implanta-
cién. Debo destacar el buen tra-
bajo de Mekano con todas las
partes involucradas: la fuerzas
de venta, las oficinas externas,
las escrituraciones, la gente de
posventas, de proyectos, todos



participantes en la implantacion
del sistema. La actitud de Meka-
no ha sido siempre como si esto
fuera algo propio. Durante todo
el trabajo, el personal de Mekano
estuvo siempre muy dispuesto,
siempre muy presente, haciendo
bien su trabajo, muy cumplido-
res, acotados siempre a esque-
mas predefinidos”.

VALIDACION DE SIGIC

Comenta el Subgerente de
Clientes que anteriormente, con
el programa que existia y que se
ocupaba, de manera especifica,
en la venta y posventa los obli-
gaba a digitar, con todos los
riesgos de cometer errores.
Muchas veces los clientes igno-
raban lo que ocurria previamen-
te; aparecian personas dos
veces con mas de una propiedad
adquirida; se trabajaba intensa-
mente en planillas Excel; se
producia una gran circulacion de
informes que nadie tenia mucho
tiempo de leer. “"Ahora, gracias
al trabajo de Mekano, tenemos
un sistema centralizado que le
permite, al que quiere, sacar un
informe, obtener algo especifico
y determinado”.

Otro elemento que satisface al
ejecutivo es que finalmente, se
logré validar el Sigic, ya que
antes lo oficial radicaba en la
multitud de informes, papeles
que circulaban en la oficina;
ahora lo que se considera valido
es este software y los datos y
reportes que arroja.

“Este es un cambio de cultura
importante, significativo, es
como un hilo conductor respecto
del cliente lo cual mejora, sin
lugar a dudas, las interacciones;
ahora la gente de la sala de ven-
tas conversa con el personal dela
oficina de ventas, con quienes
estan en la obra. De hecho hay
mas productividad en el tema de
los reportes, mas eficiencia, por-
que ya no es preciso vaciar plani-

Brotec-lcafal es una empresa que lidera la construccion desde hace 20 arfios y el

sector inmobiliario desde hace siete.

llas para obtener la informacion,
digitar dos veces, ciertamente
todos estamos mas seguros de lo
que hacemos y podemos hacer-
les trazabilidad a los clientes. Mas
adelante queremos integrarlo
con Internet, para que la gente
pueda cotizar en forma directa en
el sitio web”, reafirma Puga.

Agrega que le gustd Sigic
Inmobiliario, porque permite
integrar las herramientas Offi-
ce, porque la base es Microsoft,
pero también le agrada la flexi-
bilidad a nivel de usuario avan-
zado, ya que “puede generar
nuevas relaciones entre las
tablas del sistema y el usuario,
en términos de los reportes que
los puedo disefiar a mi medida,
con formularios de reserva, y
eso le da muchas ventajas”.

Brotec-Icafal es una empresa
que lidera la construccion desde
hace 20 afos y el sector inmobi-
liario desde hace siete. Es una de
las mas grandes e importantes
en proyectos de extension, en la
periferiade Santiago, como Santa
Maria de Maipu. La organizacién
se especializa en construir barrios
completos, para segmentos de la
clase media, con viviendas de
entre mil 200 a tres mil UF.

Uno de los aspectos mas rele-
vantes para esta organizacion es
la calidad de sus vecindarios y la
seguridad para proteger y mejo-
rar el entorno familiar.

Es por esa especial preocu-
pacion por el cliente, que el
ejecutivo de la empresa consi-
dera que la soluciéon de nego-
cios de Mekano para la cons-
truccién resulta 6ptima.

De acuerdo con sus autorida-
des, la historia de Brotec-Icafal
se remonta hacia mediados de
la década de los 80, cuando
nace con el objetivo de desa-
rrollar y construir el proyecto
Arboleda Lo Errazuriz, en la
comuna de Maipu.

Esta experiencia, ademas de
lograr buenos resultados, permi-
ti6 conocer mejor el ambito inmo-
biliario y la realidad sociodemo-
grafica de entonces, revelandose
una carencia en soluciones habi-
tacionales para un estrato social
emergente, de mucha proyec-
cién y con aspiraciones de obte-
ner una mejor calidad de vida.

La empresa ha estado presente
en Maipu de manera ininterrum-
pida desde sus inicios, haciendo
realidad el suefio de la casa propia
a mas de ocho mil familias sélo en
esta comuna, participando y con-
tribuyendo activamente en el
gran desarrollo que ha tenido en
el dltimo tiempo.

Los proyectos actuales, Santa
Maria de Maipu y Jardines de
Santa Maria, son el resultado de
afios de experiencia y el reflejo
de lo que sus ejecutivos denomi-
nan “compromiso de calidad”.

Z
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A 20 ANOS DE SU FUNDACION

PIONERO NACIONAL EN
NES DE CLASE MUNDIAL.

MEKANO,

APLICACIO

(CON GRAN SATISFACCION, LA EMPRESA MEKANO CELEBRA SUS 20 ANOS AL SERVICIO DE LAS
ORGANIZACIONES CHILENAS, A LAS QUE MOSTRO EL CAMINO DE LAS IMPLEMENTACIONES DE SOFTWARE DE
CLASE MUNDIAL, CON LO CUAL LES PERMITIO REDUCR COSTOS, MEJORAR LA EFICIENCIA Y LA PRODUCTIVIDAD.

RESUMEN
@

Mekano cumple 20 aflos como
empresa lider y pionera en el
aplicaciones de clase mundial.
La organizacion mostré un
camino inédito hace dos déca-
das a las empresas nacionales
sobre la conveniencia de adqui-
rir paquetes de software, solu-
ciones de negocios, gracias a
las cuales podrian externalizar
sus extensos departamentos de
informatica. Con el paso del
tiempo, Mekano continué rein-
ventandose para estar al mismo
niveldelmercadoyhoyseaboca
del desarrollo de Business Inte-
lligence.

rala época en que lasempre-

sas chilenas tenian gigan-

tescos departamentos de

informatica, con 200 y 300
empleados dedicados exclusiva-
mente a producir programas para
sus organizaciones, para lo cual
destinaban onerosos recursos con
el fin de implementar y hacer fun-
cionar, por ejemplo, sus propios
sistemas de facturacion, como era
el caso de las empresas de utilidad
publica; sus propios esquemas de
pagos de pensiones y remunera-
ciones, para el caso de las distintas
cajas de prevision.

Transcurrian los primeros afos
de la década de los 90 y en Estados
Unidos el software world class
registraba un crecimiento explosi-
vo, al punto que hacia fines de ese
periodo, esta nueva industria alcan-
zaba un ritmo de expansion de
entre el 30 a 35 por ciento anual.

En los 70 comenzaron los prime-
ros software empaquetados, pri-
mero de contabilidad, luego de
manejo de inventarios, recursos
humanos. Enlos 80, con la incorpo-
racion del codigo de barras, apare-
cieron aplicaciones de compras,
ventas y BOM (Bill of Material) y
MRP, dando paso a las primeras
aplicaciones de manufactura. Fue
recién a fines de esta década cuan-
do aparecieron las aplicaciones
integradas, denominadas ERP,
Enterprise Resource Planning

RESOLVER PROBLEMAS REALES
Si bien los paises desarrollados
se iniciaron en esta practica mucho

antes que en Chile segun observa-
dores al menos 15 afios, antes
tampoco en Estados Unidos ni en
Europa esto llegd de la noche a la
mafiana; tuvo un proceso de creci-
miento y desarrollo.

Después de la Segunda Guerra
Mundial, las empresas, como reac-
cion al conflicto bélico, trataron de
concentrar en si mismas la mayor
cantidad posible de actividades,
para no depender de proveedores,
por los riesgos estratégicos que ello
podia implicar, a consecuencia de la
“cultura de la guerra” que todavia
prevalecia. Sin embargo, esta
estrategia, que en un comienzo fue
efectiva, entrd en una etapa de
franca obsolescencia con el desa-
rrollo de la tecnologia.

Esto hizo que el concepto de apli-
caciones de negocios comenzara a
ganar credibilidad al inicio de la
década de los 80 enfocado, sobre
todo, a las areas de finanzas, pro-
ducciéon y mantenimiento de equi-
pos. Las pioneras en esta practica
correspondieron a organizaciones
como Arthur Andersen, Bipics y
Computer Associates.

Pero no fue sino hasta la segun-
da mitad de los 80 en que se
generalizd el procedimiento en
Estados Unidos, pero en Chile el
término sdélo era conocido por los
ejecutivos aficionados a la litera-
tura anglosajona y, como todo lo
nuevo, era resistido y considerado
como una practica foranea dificil
de implantar.

Mientras tanto, en nuestro pais,
Mekano, fundada por dos ingenie-



Mekano, en sus 20 anos de vida, mostrd el camino de la competitividad a muchas empresas chilenas.

ros provenientes de IBM, -uno de
ellos asignado por la empresa en
Estados Unidos- comprendia que el
sistema aplicado en norteamérica
y, en general, en el primer mundo,
era el dptimo, por sus notables
ahorros de costos y los aumentos
en la eficiencia y productividad. A
juicio de los fundadores de Mekano,
las empresas nacionales no tenian
ninguna necesidad de desarrollar
sus propios softwares, lo conside-
raban una pérdida de tiempo, dine-
roy esfuerzo ya que loideal, para el
actual desarrollo de las T. I. y las
necesidades de los grandes conglo-
merados, era importar softwares
de aplicacion, es decir, soluciones
de negocios.

“La idea era resolver los proble-
mas reales de las empresas chile-
nas”, sefala Roberto Steeger, pio-
nero nacional de en esta iniciativa,
quien hace 20 afios, cred la empre-
sa Mekano, gracias a una vision
preclara de lo que traeria el futuro,
“por eso apostamos a importar sis-
temas ya hechos; paquetes ya pro-
bados; decidimos que no tenia
sentido reinventar la rueda, porque
todas las contabilidades del mundo
son iguales; todos los inventarios,
lo mismo; en todas las latitudes
existen las mismas facturaciones;
las mismas cuentas por pagar, por

comprar; similares procedimientos
de manufacturas; programacion de
los materiales; las refinerias de
aqui, de Rotterdam o el Caribe,
operan de forma idéntica. No nos
cabia ninguna duda de que en el
mercado nacional existian requeri-
mientos insatisfechos a cubrir con
la implementacion de aplicaciones
de negocios”.

La tarea por delante era buscar
en el mercado internacional las
mejores organizaciones que estu-
vieran en condiciones de proveer
softwares de gestion, de clase
mundial, con los soportes corres-
pondientes. En otras palabras, las
mejores representaciones capaces
de satisfacer los requerimientos del
mercado.

FUNDACION DE MEKANO

Fue en ese instante en que se
fundaba Mekano, en marzo de
1990, fecha en que se asociaba con
Andersen Consulting con el fin de
proveer consultoria e implementa-
cion de paquetes de software. No
mucho después, la organizacion se
hacia representante en Chile de JD
Edwards, una compafiia informati-
ca, creada en 1977 en Denver
(Colorado), cuyo primer éxito fue
un programa de contabilidad para
minicomputadores, que luego fue

agregando funciones hasta conver-
tir su software de contabilidad en
una aplicacion ERP, es decir, un pro-
grama para planificacion de recur-
sos de la empresa.

Otra de las representaciones ini-
ciales de Mekano fue Comshare,
también proveedor norteamerica-
no, en este caso de Business Intelli-
gence o Inteligencia de Negocios.
La firma habia sido fundada origi-
nalmente en 1966 por seis ex
empleados y emprendedores del
centro de computacion de la Uni-
versidad de Michigan. La colabora-
cion de Mekano con Comshare llegd
a ser tan estrecha que a fines de los
90, se logro tener un liderazgo en
estas aplicaciones, tanto en Chile
como en Perd, realizando ventas de
tal magnitud, que la organizacion
estadounidense llegd a premiar a la
empresa por ser el mejor distribui-
dor latinoamericano del afo.
Durante esos afios se desarrollaron
proyectos exitosos en las principa-
les empresas de telecomunicacio-
nes y en mas de la mitad de los
bancos existentes.

En esa época también adqui-
rieron la representacién de Sie-
bel, para la administracién de la
relacién con el cliente, CRM
(Customer Relationship Mana-
gement), pero los tiempos no
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estaban lo suficientemente
maduros aun para una incorpo-
racion masiva de esta tecnolo-
gia, no obstante se implementa-
ron interesantes proyectos con
empresas innovadoras en esta
materia como Agrosuper, 3M,
Compania Chilena de Tabacos,
entre otras.

Asi mismo, otras aplicaciones
como XRT-Cerg Finance, aplica-
cion para el manejo de tesoreria
avanzada y mesas de dinero,
también se introdujeron en las
grandes empresas.

Respecto de estos dos aspectos
se sentaron las bases para iniciar
en el futuro una segunda etapa.
Mekano logré ampliamente su
objetivo de ser la primera empresa
nacional en importar paquetes
completos de softwares e introdu-
cir el outsourcing informatico en la
comunidad empresarial chilena.
Primero, porque, tal como lo reite-
ra Roberto Steeger, “no habia que
reinventar la rueda” y, segundo,
porque agregaba mucho valor a
las empresas.

“Para el caso de nuestras prime-
ras representaciones comerciales,
cuya relacion mantenemos hasta el
dia de hoy”, afiade Steeger, “fue
muy importante contar con el

apoyo del laboratorio, porque des-
cubrimos, al poco caminar, que
tendriamos que adoptar los paque-
tes de softwares a la realidad chile-
na; en nuestro pais existen algunas
practicas comerciales Unicas como,
por ejemplo, los cheques a fecha (a
30, 60, 90 dias) o el retorno de
envases, elementos no incluidos
que tuvimos que incorporar, con la
ayuday el soporte de nuestros pro-
veedores”.

UN MERCADO RETICENTE

Otro de los cambios que hubo
que integrar se relacionaba con
normativas propias de la legislacién
chilena, especialmente vinculadas
con la complejidad de los impues-
tos locales, ya que toda la informa-
cion impositiva debe ser entregada
de acuerdo con lo que solicita el
Servicio de Impuestos Internos,
SII. Para lograr lo mejor de los dos
mundos, Mekano y sus ingenieros
idearon un sistema que, en conjun-
to con los expertos de los laborato-
rios de sus proveedores, les permi-
tid crear una localizacion y modifi-
car el sistema sin detrimento para
el mismo.

Mekano logré tal destreza en
ello que hoy dia es esta empresa
la que realiza las modificaciones y

Desde siempre Mekano ha realizado una ardua tarea en demostrar a sus clientes que
dispone de las mejores préacticas del mundo, en sus aplicaciones world class.

adaptaciones locales que pueden
Ilegar a requerir organizaciones
del nivel de Microsoft, para el fun-
cionamiento de los programas de
grandes compaiiias que desarro-
lla para Chile, algo que hace Meka-
no, bajo las normas y el control
del gigante informatico.

Pero eso no fue lo mas dificil que
tuvo que realizar Mekano en nues-
tro pais. Lo mas complejo fue con-
vencer al mercado de que la
manera Optima de operar era
mediante la adquisicion de soft-
wares en el extranjero y no
mediante el mantenimiento de
gigantescos departamentos de
informatica, que recargaban con
innecesarios costos al presupues-
to de la compainiia e impedian la
debida agilidad y eficacia de los
sistemas que se implantaban.

"Es que nuestra empresa es
diferente; nosotros no operamos
asi, preferimos tener a nuestra
gente y armar nuestros propios
sistemas’, nos decian muchas
empresas a quienes plantedbamos
la necesidad de un cambio”, comen-
ta Roberto Steeger y agrega, “eso
fue muy dificil de abordar; nos
tomo afios y, en ocasiones, mas de
un mal entendido”.

Se realizaba una ardua tarea en
demostrar a los clientes que le
estaban presentando las mejores
practicas del mundo, que tarde o
temprano las empresas chilenas
tendrian que adaptarse a lo que se
realizaba en el extranjero y que era
preciso mas temprano que tarde
revisar los procedimientos en aras
de una mayor productividad, menor
esfuerzo y disminucion de costos.

Los primeros en interesarse y
adoptar estos nuevos sistemas
fueron las compaiiias extranjeras,
las multinacionales. Por de pron-
to, de los 10 laboratorios que
existian en la época, siete acce-
dieron; muchas empresas mine-
ras internacionales hicieron otro
tanto, al igual que las petroleras.
Las mas resistentes y dificiles fue-



ron las organizaciones chilenas.

RESISTENCIAINICIAL

“Hubo casos emblematicos”,
sefala el ejecutivo, “como el caso
de una empresa donde implanta-
mos uno de estos ERP, que a juicio
del Gerente General no funcionaba.
Nos reunimos con los contadores y
descubrimos el motivo del porqué
el sistema no avanzaba: cada ope-
racion que llevaba a cabo el sistema
era comprobada manualmente,
con calculadora en mano, por parte
del equipo de contabilidad. Era para
asegurarse que el sistema lo hiciera
bien... Cuando se lo comentamos al
Gerente General, al poco tiempo
los encargados del departamento
fueron desvinculados de la empre-
say el sistema rapidamente comen-
z6 afuncionar de manera adecuada
y sin sobresaltos”.

Casos como aquellos hubo
muchos, porque Mekano, con su
innovadora propuesta se vio obli-
gada a revisar lo mas intimo de
toda organizacion, los procesos y,
en muchos casos, cambiarlos para
que funcionaran los sistemas,
racionalizarlos y, junto a ello, indu-
Cir un necesario cambio cultural.

“La resistencia, en muchas oca-
siones, fue total, porque lasimplan-
taciones implicaban transformacio-
nes radicales; implicaban demos-
trarles a Gerentes Comerciales y de
Finanzas que lo realizado hasta la
fecha no estaba correcto o que, con
nuestros softwares, podriamos
mejorar el trabajo y transparentar
la gestion. Por eso resultaba clave
que se lograra el apoyo de la cabe-
za, porque era la Unica manera de
romper los esquemas prevalecien-
tes, que en determinadas oportuni-
dades no hacian mas que ocultar
malas practicas, indolencia e inefi-
ciencia. Hoy dia la mayoria de las
empresas ya dispone de estos sis-
temas, al menos todas las grandes,
pero, en ese entonces, lograrlo
costé un mundo y fue muy desgas-
tador”, agrega Steeger.

Mekano, con su innovadora propuesta se vio obligada a revisar lo més intimo de toda
organizacion.

Incluso hubo un experimento
con Business Intelligence, algo
inédito para la época, ya que en ese
entonces las organizaciones practi-
camente no incorporaban sistemas
empaquetados. Se hizo con el
entonces Banco O'Higgins, cuyo
Gerente General era un visionario
gue apoyo la gestion de Mekano en
todo momento y gracias a quien se
logré una de las implantaciones
mas exitosas con un software de
esa naturaleza.

“Fue una gran novedad para la
época y bastante caro. Tanto que
en ese entonces, el cliente cuando
repard el precio, estdbamos tan
seguros del logro,que le propusi-
mos hacerle el trabajo gratis, a
cambio de un porcentaje de las
mayores utilidades que obtendria
con el sistema. Finalmente, paga-
ron lo que valia, sabiendo que el
beneficio seria mucho mayor, por-
gue les daba una ventaja increible;
a las 10 de la manana sabian con
exactitud todo lo que estaba pasan-
do en las sucursales de todo el
pais.”

INTELIGENCIADE NEGOCIOS Y
RETAIL

Hoy dia se podria decir que
Mekano cumplié parte de su mision
pionera con mas de las 300 impor-
tantes empresas del pais, entre las
que se encuentran las mas gran-
desy varias de las medianas. Entre
las primeras en incorporar un ERP
estuvieron organizaciones como
Pizarrefio, Embotelladora Andina,
Copec, Shell organizacién a la que

Mekano le implanté el software en
toda la costa del Pacifico; mas
tarde Cemento Meldn, cuyo pro-
grama se instald no sélo en nues-
tro pais, sino que también en Méxi-
co y Ecuador y Honduras.

El impacto que tuvo Mekano
durante la primera década tras su
creacion en las empresas naciona-
les fue de gran relevancia debido a
que cambio, pese a la resistencia,
radicalmente la cultura de las orga-
nizaciones; las puso en el punto de
despegue en materia de productivi-
dad, competitividad y eficiencia
que hacia el siglo XXI. Muchas de
ellas aceptaron el desafio, otras
todavia no lo hacen, pero el hecho
concreto es que aquellas compa-
filas donde Mekano intervino con
sus implantaciones, nunca volvie-
ron a ser las mismas, ni en su ges-
tién en la alta gerencia ni en la base
de la pirdmide operativa.

Gracias al intenso trabajo que
realizd en estas dos décadas, se
logré crecer a tasas compuestas del
35 por ciento y continuar innovan-
do y sirviendo a la comunidad
empresarial, con nuevas y mejores
herramientas.

En medio de este progreso, el
mercado del software de gestion se
consolidaba en los afios 90. Micro-
soft habia quedado al margen de
estos desarrollos que resultaban
cada vez mas atractivos y renta-
bles, de modo que decidia adquirir
dos softwarehouses, Great Plains y
Solomon en Estados Unidos y dos
en Europa. Adopto todos los siste-
mas para que trabajaran con Win-
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dows e interactuaran. Mekano
comenzd a trabajar en 2001 con
Microsoft, mientras Oracle también
aprovechaba esta ola de consolida-
cion y adquiria JD Edwards, People-
Soft y Siebel, entre otros.

Hoy dia Mekano trabaja con SAP,
Oracle y Microsoft, con un modelo
de negocios bastante distinto al
resto del mercado, porque los dis-
tribuidores o business partners que
venden con valor agregado, es
decir, con la puesta en marcha, la
implementacidn y los procesos,
representan a un sodlo software-
house. Mekano, con una vision de
ofrecer la mejor solucion a cada
cliente en especifico, trabaja con
todos. “Esto significa que dispo-
nemos de un enorme abanico
para las necesidades del cliente;
es lo que nos importa: qué requie-
re la empresa a la que servimos.
Nos vamos asociando cuando
vemos cuales son las mejores
soluciones. En eso nos diferencia-
mos sustantivamente del resto”,
agrega Steeger.

Al iniciar la segunda década de
existencia, Mekano presentd
varias novedades.

Una de ellas es que implementa-
ran algo que nunca llevaron a cabo

en el pasado, traer paquetes de
retail, ya que antes implicaba modi-
ficaciones demasiado grandes,
debido a las distintas tributaciones
y reglas del juego del comercio
minorista de nuestro pais. Por eso
consideraron que lo mejor era aso-
ciarse con SAP, la empresa alema-
na de informatica, que hace un
tiempo adquirié una empresa de
software especifico para Puntos de
Venta, POS. Con ellos se esta tra-
bajando en incorporar estos cam-
bios segun las especificaciones del
mercado otorgadas por Mekano.
Pero no es la Unica innovacion
que Mekano ha ido incorporado en
estos Ultimos afios. Hoy los mismos
ERP los provee como servicios,
como aplicaciones on demand, en
las que los clientes no adquieren
nada, ni software, ni hardware, ni
pagan por la implementacién, sino
que solamente cancelan un cargo
inicial y luego una mensualidad por
recibir todo el servicio e incluso
adaptado a las problematicas espe-
cificas de ciertas industrias.
Ademads “nos encontramos en
una segunda etapa; ya a principios
de 2000 muchas de las empresas
que implantaron los ERP, se dieron
cuenta que 'no eran diferentes’.

Ahora tenemos que proveerles el
resto de las funcionalidades que no
tienen operativas; usar los CRM,
administracion de bodegas avanza-
da, modelos de transporte, etc. Ese
es nuestro foco, nuestro mercado,
la mejora de procesos, la mejora de
administracion, la mayor producti-
vidad por empresa y su medicion”,
sefiala Roberto Steeger.

“Por supuesto que un paso ldgico
que viene ahora fuertemente es
todo el proceso de Business Intelli-
gence que esta teniendo gran
importancia en la industria de dis-
tribucion logistica y de supermer-
cados. Hoy dia la riqueza de infor-
macion es tan grande en el punto
de venta, que pueden captar una
infinidad de datos como quien com-
pra, qué cosa, a qué hora. Es infor-
macion que permite como negociar
mejor con los proveedores; permi-
te conocer los porcentajes de venta
por producto, mejorar las promo-
ciones. Lo que se puede armar es
muy potente”, afiade el ejecutivo.

Mekano comienza a profundizar
en Business Intelligence (BI), para
lo cual ya inicié la tarea de ser pro-
veedor con organizaciones del con-
sumo masivo y retail, como Torre,
ICB, Dijon y Carozzi, entre otras.

“La informacion hay que usarla
para sacarle la inteligencia al nego-
cio”, agrega con entusiasmo Rober-
to Steeger, “para saber qué ocurre,
cuando bajo el precio, cuando lo
subo; me permite experimentar
para saber como reacciona el mer-
cado. Hay que medir el mercado
para conocerlo mejor y, gracias a
las herramientas de BI, es posible
hacerlo. Hoy dia un banco puede
conocer por ejemplo, cuanto gana
con un cliente, cuanto deja de
ganar, cuanto pierde y si conviene o
no dejarlo ir”.

Pero el trabajo de Mekano en el
medio nacional no ha terminado;
ahora tendra que crear las bases y
allanar la ruta para abrirle nuevos y
mejores caminos a las empresas
chilenas que se atrevieron a apos-
tar por el futuro.



A REVOLUCION DE LOS SISTEMAS
)E SALUD . LosS HOSPITALES, CLINICAS Y CENTROS MEDICOS DE LOS PAISES DESARROLLADOS

E INCLUSO DENTRO DE LATINOAMERICA, CHILE , SE ENCUENTRAN TRANSFORMANDO SUS SISTEMAS RADICALMENTE,
GRACIAS A LAS TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION, PESE A LA ENORME RESISTENCIA QUE EXISTE POR PARTE DEL
ESTAMENTO MEDICO, COMO EL DE ESTADOS UNDOS.

RESUMEN
o

Después de mucha resistencia,
finalmente la industria de la salud
esta permitiendo la implantacion
de soluciones informaticas en los
hospitales y clinicas. Del primer
mundo, Estados Unidos es el pais
con mas retaso en esta materia,
mientras que en Europa, naciones
como Dinamarca, Inglaterra y los
Paises Bajos lideran en cuantoala
implantacién de programas tan
emblematicos como la Ficha Elec-
tronica Médica y los Sistemas
Computarizados para el Ingreso de
Ordenes Médicas y Errores de
Prescripcion.

ocasindustriasenelmundo

han resistido con tanta

fuerza y vehemencia la

incorporacidén de las Tec-
nologias de la Informaciéon como
el sector de la salud, especial-
mente en Estados Unidos.

Y esto desde lo mas basico
hasta lo mas relevante. De hecho,
en varias naciones desarrolladas,
contrario a lo que se cree, ni
siquiera los computadores son
ampliamente utilizados por los
médicos y todavia la mayoria uti-
liza |apiz y papel para anotar sus
prescripciones, con todos los ries-
gos que aquello implica para la
salud de sus pacientes.

Pero este retraso respecto de
otros sectores estad cobrando su
precio y lo esta haciendo en térmi-
nos econémicos y de seguridad.

La corporaciéon RAND, un reco-

nocido think tank norteamerica-
no comprobd que la aplicacién
de T. I. en la industria de la
salud en los préximos 15 afios
implicaria un ahorro de 77 mil
millones de ddlares anuales,
debido a las ganancias en efi-
ciencia. Otra investigacion
publicada por los Archivos de
Medicina Interna, compard a un
grupo de hospitales de Texas
gue adoptd avanzados sistemas
de T. I. de salud con un grupo
gue no lo hizo y descubridé que
hubo un 15 por ciento menos de
muertes y un 16 por ciento
menos de complicaciones.

Pero no es todo. Solo en Estados
Unidos, los errores médicos cons-
tituyen la octava causa de muerte
y en Inglaterra, de acuerdo con
estudios oficiales, 60 pacientes
fallecen a diario, debido a las reac-
ciones adversas causadas por
remedios mal prescritos. Alli, ade-
mas, el 50 por ciento de los 72 mil
decesos anuales son producto de
negligencias médicas y del inade-
cuado suministro de farmacos.

LEGISLACION QUE OBLIGA

Las estadisticas llevaron a las
autoridades publicas nacionales a
replantearse diversas alternativas
y propuestas para mejorar la
situacion. Por una parte, conside-
rar que el sistema adoptado por la
medicinatradicional durante déca-
das no es tan efectivo ni seguro
como se pensaba; que los costos
son enormes; que la forma de
operar es ineficiente; y que, ade-
mas, se esta dando una suerte de
convergencia extraordinaria entre
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la biologia y la ingenieria, que
muchos esperan que lideren las
Tecnologias de la Informacion.

En medicina esto significa la
digitalizacion de las fichas e histo-
riales médicos (Electronic Health o
Medical Records, EHR o EMR), el
establecimiento de redes inteli-
gentes para compartir dichos
archivos, y la creacion de métodos
cada vez mas sofisticados de T. I.
(Health Information Technologies,
HIT) que incluyan todo el hard-
ware y software necesarios para
implementar y soportar esta inex-
cusable revolucién o, al menos,
que reformen el sector salud.

En Estados Unidos, donde sdlo
un quinto de los médicos usan
voluntariamente la ficha electré-
nica y prefieren anotar los ante-
cedentes en kardex de papel que
acumulan afo tras afio, con lo
cual impiden compartir, actuali-
zar e intercambiar informacion,
la evidencia almacenada sobre
los beneficios de aplicar las T. I.
ya es tan amplia, que reciente-
mente se promulgoé una nueva
legislacion, la denominada Ame-
rican Recovery and Reinves-
tment Act (ARRA) que incluye la
potente Health Information

Technology for Economic and
Clinical Health Act (HITECH).

Este cuerpo legal ofrece un
impulso decisivo para la tecnologi-
zar, de manera acelerada, a este
sector, ya que va mas alla de toda
retérica y proporciona un fondo
de 19 mil millones de ddlares
para iniciar este proceso de con-
version a fondo. Increiblemente,
parte de él se orientara a com-
pensar a los médicos y personal
dela salud que use con eficiencia
las T. I. en beneficio de los hospi-
tales donde trabajen.

A lo anterior, se agreg6 que en
marzo Ultimo, el Presidente
Barack Obama, firmd la ley
Patient Protection and Affordable
Care Act, (PPACA), mejor conoci-
da como la Reforma de Salud,
que expande la cobertura médica
de mas de 32 millones de estado-
unidenses, con lo cual incorpora
nuevos cambios y desafios para
la industria de la salud.

Esta nueva legislacion, mas
otras anteriores, promulgadas en
el Gobierno del Presidente Bush
hacen obligatorias varias solucio-
nes, tanto administrativas como
clinicas. Dentro de la primera
categoria figura la creacion de la

El corazdn de estas transformaciones estd en la Ficha Electrénica Médica (Eleqtronic
Medical Records, EMR) y en los Sistemas Computarizados para el Ingreso de Ordenes

Médicas vy Errores de Prescripcion.

ficha médica electrdonica para
todos los pacientes; la desapari-
cion del papel en todos los hospi-
tales norteamericanos; la incor-
poracion de softwares de gestion
en todos los centros de salud para
administrar la farmacia; organizar
las prescripciones médicas; las
cadenas de abastecimiento, logis-
tica e infraestructura hospitalaria;
la identificacion de pacientes, ins-
trumental quirdrgico y farmacold-
gico y facturacion electrdnica.

EL CORAZON DEL SISTEMA

Dentro de lo clinico establece
sistemas computarizados para el
ingreso de 6rdenes médicas y
errores de prescripcidn
(Computerized Provider Order
Entry, CPOE); accesibilidad a tra-
tamientos on line y bases de datos
de farmacos. Incluye programas
para el almacenamiento electro-
nico de data; reconocimiento de
imagineria.

El corazén de estas transfor-
maciones esta en la Ficha Elec-
trénica Médica (Electronic Medi-
cal Records, EMR) y en los Siste-
mas Computarizados para el
Ingreso de Ordenes Médicas y
Errores de Prescripcion (Compu-
terized Provider Order Entry,
CPOE), todo lo cual actla en el
gran marco que ofrece las nuevas
Tecnologias de la Informacion de
la Salud (Health Information
Technology, HIT), que implica
generacion, almacenaje y tras-
mision de antecedentes de salud,
pues la administracion de la data
resulta critica para el funciona-
miento de todo sistema.

Ante estos cambios en Estados
Unidos, el mercado de los soft-
wares se encuentra experimen-
tando un crecimiento sustancial,
por sobre el 16 por ciento. Se
espera que el mercado de las Tec-
nologias de la Informacién de
Salud excedan los 23 billones de
délares en 2015, donde el EMR
representara el mayor segmento



gue impulse el crecimiento. Pero
no so6lo en Estados Unidos, el
EMR estad expandiéndose en
China, India y Union de Emiratos
Arabes y Francia. Se estima que
en un futuro mas distante, Cana-
da logre transformarse en un
jugador importante a nivel glo-
bal; hoy, algunos paises euro-
peos ya lo son, como Inglaterra,
Dinamarca y Paises Bajos.

Resulta interesante conocer
qué esta ocurriendo en las gran-
des empresas de software en
Estados Unidos, ante estos movi-
mientos. Por ejemplo Microsoft
Dynamics, que es omnipresente
en casi todos los mercados del
sector, es el gran ausente en el
ambito de la salud, un segmento
que, solo en Estados Unidos, esta
creciendo como un todo a razoén
del 13 por ciento anual y que
espera llegar a los 35 mil millones
de ddlares en 2011. La mayor
expansion serg, sin lugaradudas,
por la exigencia del EMR.

LOS PASOS DE MICROSOFT

No existe un EMR de Microsoft,
basicamente porque sus sistemas
de gestién empresarial, (Microsoft
Dynamics), aseguran los exper-
tos, no se acercan en nada a las
necesidades de las practicas médi-
cas. Todos esperan, sin embargo,
gue pronto Microsoft ingrese a la
industria mediante la adquisicion
de un jugador importante, algo asi
como lo que realizé entre 2000 y
2002 con la compra de Great
Plains, y Navision, para ingresar al
mercado de los ERP.

En 2006, Microsoft hizo un pri-
mer avance, al adquirir la familia
de productos Amalga sistemas de
informacion hospitalaria, ciencias
de la vida, sistemas unificados de
inteligencia, que se vinculan con
administraciéon de centros de
salud, agregacion de informacion
para empresas de biotecnologia y
conectividad para grandes com-
pafias. No obstante, esto fue peri-

La evidencia almacenada sobre los beneficios de aplicar las T. |. ya es tan amplia, que
recientemente se promulgd una nueva legislacion, la denominada American Recovery

and Reinvestrment Act (ARRA).

férico al EMR que es el objeto del
deseo de muchos, porque Amalga
no satisface ese mercado.

Asi como los analistas descar-
tan a Amalga como posible satis-
factorio de EMR para Microsoft,
muchos se inclinan por una
empresa llamada HealthVault,
una solucién centrada en histo-
riales médicos, disenada para ser
un punto de referencia para los
consumidores. Otras potenciales
adquisiciones que se contemplan
podrian ser tres empresas: Next-
Gen, Greenway y Aprima.

Respecto de los Sistemas
Computarizados para el Ingreso
de Ordenes Médicas y Errores de
Prescripcién (Computerized Pro-
vider Order Entry, CPOE), pocos
hospitales en Estados Unidos los
usan actualmente, pero las nue-
vas exigencias gubernamentales
estan obligando su expansién.
De hecho, en los ultimos 18
meses las opciones de compra
son mucho mayores y los pro-
veedores se encuentran invir-
tiendo grandes sumas para
cuando los centros asistenciales
comiencen a comprar.

Los programas van desde ver-
siones muy simplificadas con
plantillas que incluyen los campos
requeridos y grupos de érdenes a
herramientas que aplican la logica
de una combinacidén de informa-

cidén en la orden, antecedentes
sobre el paciente y conocimiento
respecto de la practica clinica.

CHILE, UN PIONERO

Europa es increiblemente mas
avanzado que Estados Unidos
en materia de T. I. en salud;
hace una década comenzé con
el EMR en paises como Dina-
marca, Inglaterra, Noruega y
los Paises Bajos donde la solu-
cion se aplica en casi un 100 por
ciento de los hospitales.

En Latinoamérica, nuestro
pais empieza a ocupar una posi-
cién interesante e incluso res-
pecto de varios paises ricos, ya
que el sector occidente del
Ministerio de Salud, que incluye
a mas de un millén 300 mil habi-
tantes se encuentra implemen-
tando también la ficha clinica
electrdnica, gracias a una licita-
cion realizada a través de Chile-
Compra, que se adjudico la
multinacional InterSystems.

Se trata de un proyecto que
consiste en una inversion por
cinco afios de 278 mil 848 unida-
des de fomento, algo que coloca
a Chile en una posicion de lide-
razgo y que podria contribuir a
que este desarrollo tecnoldgico
se extienda en todo el vasto sis-
tema de salud publico nacional
en el futuro proximo. M
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SAP-POS INTRODUCIDO POR MEKANOSIGE

SE

NAUGURA NUEVA ERA DEL

RE-_A”_ E N CH | |_E . UN ACUERDO DE TRABAJOS SUSCRIBIO MEKANOSIGE CON

SAP-CHILE PARA INTRODUCR UN NUEVO SOFTWARE QUE MODERNIZARA LAS APLICACIONES DEL RETAIL CHILENO,
QUE CON LOS ANOS HAN IDO QUEDANDO OBSOLETAS.

RESUMEN
@

MekanoSige introduce en el
mercado nacional la nueva apli-
cacion SAP-POS que revolucio-
nara el retail en Chile, después
de afnos de que éste trabajara
con soluciones de venta mino-
ristas algo antiguas. Es un pro-
grama de clase mundial que
garantiza las mejores practicas
empresariales globales.

na nueva era en el retail

chileno inaugurara Meka-

noSige con la introduccion

de una herramienta que
modernizara las aplicaciones en
ese ambito, gracias a un acuerdo
de trabajo establecido con la
empresa SAP-Chile, considerado
el lider de software de aplicaciones
de negocios del mundo.

Se trata de la suite de aplica-
ciones SAP-POS (Point of Sale,
Puntos de Venta) que se espera
convertir en la principal platafor-
ma de soluciones para ambiente
POS en Chile y Latinoamérica.

Esto, porque de acuerdo con el
Gerente General de MekanoSige,
José Maria Alvarez, durante afios
la industria del comercio detallista
en Chile trabajo con aplicaciones
POS de fines de la década de los 80
y principios de la de los 90 las que,
pese a su calidad original, queda-
ron tecnoldgicamente obsoletas.

Por otra parte, las aplicaciones
construidas de manera local, tie-
nen las limitaciones propias de un
desarrollo hecho para una masa
critica pequefia de clientes.

“La industria del retail chilena
quedo atrasada, mientras que a
nivel internacional se producia una
profunda transformacion, sopor-
tada por las llamadas aplicaciones
world class, aplicaciones construi-
das en forma global, por grandes
empresas especializadas en el
tema, que incorporan en su logica
el know how de muchas organiza-
ciones en el mundo, y por lo tanto,
las mejores practicas de negocio”,

agrega José Maria Alvarez.

Es por ello que con el nuevo
software SAP-POS el area de apli-
caciones POS del retail podra tam-
bién finalmente optar por este tipo
de soluciones, y obtener las ven-
tajas competitivas que de ello se
desprende para las empresas, que
éstas podran transferir a sus clien-
tes finales.

éA sujuicio, qué preparacion
tiene MekanoSige para intro-
ducir este producto en Chile?

MekanoSige es la suma de 20
afios de experiencia de los dos prin-
cipales aliados comerciales con los
cuales IBM se posiciond en Chile,
como el principal proveedor de tec-
nologia de informacion para la
industria del retail. Estas dos
empresas unidas desde el afio
2005 y manteniendo un estrecho
lazo con la tecnologia de hardware
y software de sistemas de IBM, se
abren ahora a una nueva alianza
estratégica con SAP, para que en
conjunto con la oferta tecnoldgica
de IBM, proveer al mercado chileno
de la mejor solucion de software de
aplicacion para el area de POS.

Tenemos el know how y la expe-
riencia obtenida en mas de 200
proyectos de esta naturaleza, lo
que nos significo participar direc-
tamente en la habilitaciéon de mas
de dos mil locales de ventasy en la
instalacion de mas de 25 mil ter-
minales POS en nuestro pais, en
una amplia gama de empresas de
retail de diferentes rubros, tama-
fios y ubicacidn geografica.



éQué diferenciadores es
posible encontrar en la solu-
cion SAP-POS?

Quisiera destacar los siguien-
tes:

o Disponibilidad de herra-
mientas de configuracion y un
motor de reglas de negocio, poten-
tes y faciles de usar y que consti-
tuyen una opcién altamente efi-
ciente en el reemplazo de la
programacion en el software de
nuevas funcionalidades requeri-
das.

e Herramientas de inte-
gracién, para relacionar el
ambiente de la aplicacion del
POS con los ambientes propios
de ERP, CRM, Business Intelli-
gence, Electronic Funds Trans-
fer, Documentos Tributarios
Electronicos, entre otros.

o Un competitivo TCO
(Total Cost of Ownership).

Amplias posibilidades de
reutilizacion de las infraestruc-
turas existentes de hardware,
una interfaz grafica intuitiva y
configurable para facilitar el
proceso de capacitacion y entre-
namiento, disminuyendo sus
tiempos y costos, y funciones
para la administracidn centrali-
zada y remota del ambiente
POS, que permiten disminuir los
costos de operacion.

. Gestién de informacion.

o Disponibilidad de un
modulo integrado de Inteligen-
cia de Negocios, POS Data
Management, asi como interfa-
ces naturales con SAP Business
Object (Herramienta de BI).

. Gestion sofisticada de
promociones.

Posibilidad de definir reglas
combinadas de promociones,
precios, descuentos y cantida-
des, que permiten estructurar
infinitas combinaciones para
realizar ofertas comerciales a
los clientes.

ZQué beneficios presenta
este anuncio para aquellas
empresas del retail que ya tie-
nen otros sistemas de SAP?

Existen numerosas empresas
de retail en Chile que definieron la
plataforma de soluciones SAP
como su plataforma de soluciones
corporativa. Este anuncio comple-
ta un conjunto de soluciones SAP
del tipo ERP, CRM, sistemas de
merchandising, supply manage-
ment, BI, que deben funcionar
muy coordinadamente con el
ambiente de aplicaciones del POS,
que es donde se genera gran parte
de la informacion mas relevante
de la empresa. Disponer de una
Unica plataforma integrada para
todas estas soluciones, permite
generar grandes eficiencias y
seguridades en relacion a los pro-
cesos de traspaso de la informa-
cion desde un ambiente a otro.

También cabe afiadir, que
muchas de estas empresas tienen
operaciones comerciales en multi-
ples paises y, dado el caracter
global de la solucién SAP-POS,
podran uniformar sus sistemas en
los diferentes paises, generando
grandes beneficios de estandari-
zacion y de economias de escala.

¢Como evaluar un cambio
desde los ambientes actuales
de soluciones de software de
POS a la opcion SAP-POS?

Todas las empresas de retail
cuentan en la actualidad con
alguna soluciéon de software de
POS en la cual se concentra el

know how de como se realiza el
negocio actualmente. Este acti-
vo debe ser protegido y estable-
cido como la base minima de
cobertura para la nueva version.
Sin embargo, no debemos que-
darnos en este punto, debemos
buscar areas de mejoria y nue-
vas potencialidades de desarro-
llo auin no visualizadas.

Para ello nuestra recomenda-
cion es efectuar un trabajo de
consultoria previo, denominado
Evaluacion de un Proyecto Retail
(EPR), que basicamente sea
capaz de contestar tres pregun-
tas fundamentales:

¢Donde se encuentra la empre-
sa hoy?, es decir, cual es la cober-
tura tecnoldgica y funcional que
ofrece la solucién actual.

¢Donde quisiera estar la empre-
sa?, esto es cudles son las necesi-
dades e insatisfacciones ya cono-
cidas y no cubiertas por la nueva
solucion.

¢Dénde podria estar la empre-
sa?, esto es cual es el potencial de
desarrollo aln no visualizado por
la propia empresa.

Una correcta respuesta de
estas tres preguntas, mostrara
con claridad la conveniencia y
justificacion de un cambio en
esta area de la empresa.

Nuestra empresa esta desde ya
preparada para realizar esta con-
sultoria en aquellas compaiiias
gue decidan empezar a preparar-
se, para esta transformacion tec-
noldgica de alto impacto en la
realidad de sus negocios.
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NICOLAS VICENCIO, GERENTE DE FINANZAS, IMPORTADORA CAFE DO BRASIL

‘LA ACTITUD DE MEKANO HACE LA
GRAN DlFERENClA . LA IMPORTADORA CAFE DO BRASIL,

|CB, ES UNO DE LOS MAS GRANDES PROVEEDORES DE LOS SUPERMERCADOS NACIONALES,
PESE A QUE PARTIO HACE ALREDEDOR DE 50 ANOS CON UN CAFE EN CALLE AHUMADA. LA
SEGUNDA GENERACION HIZO CRECER TANTO LA EMPRESA, QUE HUBO QUE
TECNOLOGIZARLA E IMPLANTAR UNA SOLUCION DE CONTROL DE GESTION, BUSINESS
INTELLIGENCE BAUTIZADO COMO EXPLORA.

RESUMEN
o

Uno de los principales proveedo-
res de los supermercados chile-
nos, Importadora Café do Brasil,
ICB, se encuentra implantando un
SAP de control de gestion denomi-
nado Explora. Se trata de una
implementacion de Business Inte-
lligence por parte de Mekano. Lo
que mas llama la atencién a los
ejecutivos de ICB es la actitud
siempre presente y dispuesta de
los profesionales de Mekano.

uando en 1990, don
Vittorio Signorio tras-
paso el legendario Café
do Brasil de calle Ahu-
mada a sus tres hijos, encabe-
zados por Mario, era una empre-
sa mediana que vendia alrede-
dor de cinco millones de ddlares
al afio, pero la nueva genera-
cion la hizo crecer a un punto tal
que el café dejo hace bastante
tiempo de ser el principal pro-
ducto, paradarlugaralacomer-
cializaciéon de muchos mas.
Hoy dia, la empresa factura
alrededor de 150 millones de
dolares al afio y representa a mas
de 20 marcas, entre las cuales
figuran nombres muy conocidos
por todos los chilenos que visitan
los supermercados: Marco Polo,
Don Juan, Ferrero Rocher, Van
Camp’s, Haagen Dazs, La Salte-
fa, Paty, Pringles y otros. Entre
los productos que fabrica la
empresa y otros que compra en
el exterior, Importadora Café do
Brasil se transformd en uno de
los 15 mayores proveedores del
retail nacional con mas de 500
articulos distintos, que se distri-
buyen de Arica a Punta Arenas,
entre los que destacan condi-
mentos, snacks, salsas dulces y
saladas, aderezos, chocolates y
conservas de pescado. Debido a
la explosion de crecimiento de la

Nicolas Vicencio, Gerente de Finanzas,
Importadora Café do Brasil.

empresa, la informacion genera-
da fue cada vez mas dificil de
procesar y administrar.

“Cuando se tiene un negocio
con muchos actores influyendo
en el resultado, es decir un mix
de clientes, productos, recursos
humanos, almacenes, es nece-
sario procesar la data adecua-
damente para el control de ges-
tion, mas que para la contabili-
dad; por eso convocamos a los
profesionales de Mekano, una
empresa seria, responsable,
con una trayectoria impecable
en el mercado. Muy pronto el



grupo de ejecutivos hizo un
levantamiento rapido y nos
ofrecieron una alternativa en un
trabajo a largo plazo, que nos
permitird un control e interpre-
tacion de toda la informacién
necesaria en estos momentos
para nuestra organizacion”,
sefiala Nicolas Vicencio, Geren-
te de Finanzas.

ICB habia comprado una solu-
cién SAP Business Objects (BO),
una herramienta de Inteligencia
de Negocios (Business
Intelligence), Gtil y necesaria
para generar informacion de ges-
tion y apoyar la toma de decisio-
nes de negocios de la empresa, a
partir de los datos proporciona-
dos por el ERP de la entidad.

Mekano propuso, para mejor
empleo del equipo, un proyecto
de control de gestién de varias
fases, donde la primera se llamo
Explora, cuyo objetivo seria
investigar y determinar los
alcances del producto. Esto sig-
nificé implementar el Estado de
Pérdidas y Ganancias de la orga-
nizacion (P&L= Profits and Los-
ses), con visibilidades por clien-
tes y productos. De esta forma

ICB fue capaz de lograr conoci-
miento sobre el desempefio de
distintas categorias, algo consi-
derado por los ejecutivos de
Mekano como muy relevante
para una organizacion de con-
sumo masivo, yaquesus muchas
ventas se concentran, sin
embargo, en pocos clientes, los
principales retailers del pais, es
decir D&S, Cencosud, Unimarc,
Tottus, Supermercados del Sur.

Explora acaba de finalizar; la
segunda fase es la aplicacion de
un software de fidelizacidn, un
software de Gestidon sobre la
Relacion con los Consumidores,
Customer Relationship
Management, (CRM) para la
divisiéon de restaurantes que
permitird manejar el control de
satisfaccion del cliente y el esta-
do de resultados. Luego ven-
dran desarrollos comerciales de
logistica y produccién.

Con la primera etapa ya es posi-
ble controlar las operaciones de
los costos, dimensionarlas y “lo
mas importante, ayudar al Depar-
tamento de Finanzas a proyectar
lo que seran los movimientos mas
adelante y permitir estados de

sensibilizacién, que no podrian
ser posibles con otro tipo de soft-
ware”, sefiala Vicencio.

ICB tiene también una herra-
mienta hecha en casa que per-
mite un sistema de control de
gestion para visualizar todos los
puntos de venta que tiene la
empresa, que en todo el pais
asciende a cuatro mil salas mas
clientes de autoventas que son
otros cuatro mil. Pero eso tam-
bién debera evolucionar y cam-
biar a una plataforma mas
robusta y profesional y formar
parte del proyecto integral que
realiza Mekano.

Hay satisfaccién generalizada
por la labor desarrollada por
Mekano en ICB, por su solvencia
profesional, capacidad, el servi-
cio personalizado, pero espe-
cialmente por la “permanente
compafiia que tenemos del per-
sonal, los ejecutivos de la
empresa quienes, pese a las
distintas dificultades, siempre
dan la cara. Es esa actitud pro-
activa y de siempre enfrentar
los problemas lo que mas nos
gusta y lo que hace la diferen-
cia”, concluye Vicencio. l
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Colloky implementara en sus
60 locales la solucion de POS, C-
Punto Fiscal con Boleta y Factura 9 %gm! !Kgcgy
Electrénica. Nuevas funcionali-
dades requeridas como promo-
ciones, DTE y Medios de Pago eran necesarias para mejorar
la atencidn de ventas a sus clientes. El objetivo es tenerlo
instalado en todos los locales antes de la Navidad.

Varsovienne, implementara en sus 22
locales la solucién de punto de ventas
Punto Fiscal con solucién IBM SurePos 300,
mas impresora fiscal. Esperan tener
informacién de venta en linea de sus
tiendas, ya que actualmente todos los
procesos son manuales y necesitan disponer de un sistema
centralizado de sus locales.

Unimarc Food Market, continuando con
su proceso de crecimiento, instald, junto a
MekanoSige POS, tecnologia de ultima
generacién Puntos de Venta IBM, en su pri-
mer local en este formato. UNIMARC

CCU, para sus tiendas
WineLounge de sus vifias
Misiones de Rengo, Molina y
Vifia Mar, instalard IBM
SurePos 300 con impresora fiscal y el software Punto Fiscal. Se
eligié esta solucion por su gran base instalada de clientes.

o

INTELIGENCIA DE NEGOCIOS EN LA
CONSTRUCCION

Independiente de que esta industria sea una de las
mas rezagadas en la incorporacién de T. I. en el pais,
Mekano inicidé proyectos con empresas como Cypco y
Echeverria Izquierdo, con el objetivo de monitorear y
mejorar su productividad por areas de negocios, basa-
do en soluciones de Business Intelligence.

EXITOSA PARTIDA DE PEHUENCHE

Luego de un proceso de
implementacién de cinco
meses, partioé en vivo la
Constructora Pehuenche,
proyecto en plazo, debido
a la rigurosidad, compro-
miso y participacion del cliente. Se logré una mejor pre-
paracién y estabilizacion en la etapa actual. Uno de los
beneficios mas importantes es la integracion de los pro-
cesos. Se consiguidé una revision detallada de procesos
actuales en vias de claras mejoras.

NUEVOS CIERRES DE NEGOCIO

Carozzi inicid, junto a
Mekano, la implementacion
de la herramienta de
Inteligencia de Negocios
SAP Business Objects. De
esta manera, ledio la partida
a un primer proyecto que
tiene como principales
objetivos generar informes
de estados financieros para
las gerencias, directorio y
Superintendencia de Valores
y Seguros. Adicionalmente,
comenz6 un Business
Intelligence Assessment,
BIA, el cual permitira definir
un mapa de ruta para la
instalacion de todas las
aplicaciones de gestion de la
empresa.

ICB Food Services,
basado en Microsoft
Dynamics CRM, se encuentra
implementando una solucién
para incrementar las ventas,
apoyando a su call center
para mejorar el servicio y
gestion a los clientes.
También figura dentro de los
objetivos mejorar el trabajo
entre la fuerza de ventas y
televentas, asi como
compensar segun la
productividad que maneja la
herramienta.




MAS DE 300.000 EMPRESAS DECIDIERON
USAR ERP Y CRM DE MICROSOFT
PORQUE SU GENTE LOS ENTIENDE.

S SU GENTE COMOCE OFFICE. YA SABE USAR MICROSOFT DYNAMICS.
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