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UN PASO MAS
HACIA EL DESARROLLO

s una gran satisfaccion para mi prologar esta

publicacién, que aborda conceptos tan centra-

les para mi gobierno y que en ChileCompra pa-
recen confluir en un circulo virtuoso de oportunidades:
innovacion, emprendimiento, inclusion y modernizacion
del Estado.
Abrirlamenteyaprovecharlasoportunidades que ofrece
lavida es la principal ensefianza que dejan los casos que
aparecen en este libro. Hombres y mujeres que supieron
enfrentar las adversidades de la vida, que tuvieron fe en
simismosy pudieron levantarse luego de una caida para
asisaliradelante. Personas que confiaron en suimagina-
cién, que crearon, que innovarony que tuvieron la fuerza
y el empuje para emprender negocios nuevos.
El libro presenta historias de esfuerzo, de creatividad y
de éxito. Historias de personas que, creando e innovan-
do, aprovecharon las oportunidades que les ofrecio el
Estado y sentaron las bases para crecer en sus negocios
y en sus vidas. Se puede apreciar, también, los frutos de
una politica de Estado que puso énfasis en el tema de
la modernizacion en la gestion publica, que fomento la
innovacion, que apoyéd con decisién el emprendimiento,
pero sobre todo que entendi6 que gestion publicay ges-
tion privada pueden y deben ir de la mano, generando
sinergias, nivelando la canchay abriendo mayores opor-
tunidades para todos.

Por ultimo, en el libro se refleja una historia exitosa en
el Estado de Chile. Gracias al trabajo de sus funcionarios
y al apoyo politico que se le ha brindado, el Sistema Chi-
leCompra hoy en dia es ampliamente alabado tanto en
Chile como en el extranjero, constituyéndose en uno de
los ejemplos mads notables de modernizacion de la ges-
tion estatal. Se trata de un organismo mds bien peque-
fio, pero altamente profesionalizado, que ha tenido a su
cargo una de las mayores revoluciones en la gestion del
Estado y que ha mejorado considerablemente, en pocos
afios, una serie de prdcticas y usos del aparato adminis-
trativo chileno. Es un verdadero cambio cultural el que
se ha producido, el que conozco muy de cerca desde la
época en que fui Ministra. Paulatinamente, funcionarios
de ministerios, hospitales, servicios de salud, municipios,
Fuerzas Armadas han debido capacitarsey cambiar radi-
calmente la manera de realizar sus adquisiciones.
ChileCompra es un referente internacional en la materia
y es permanentemente citado como modelo en el extran-
jero, incluso en paises desarrollados, lo que debe ser mo-
tivo de orgullo para todos los chilenos. Hoy vemos cémo,
gracias al ejemplo, este inmenso salto en eficiencia, en
tecnologizacion y transparencia, orienta la accién de
otras dreas de la administracién del Estado.

Junto aello, es también destacable el esfuerzo que los pri-
vados han debido realizar para adecuarse a este sistema.

Hay alli muchas historias de esfuerzo, de ganas por incor-
porarse a la ola tecnoldgica de parte de miles de peque-
fios y medianos empresarios, que muchas veces debieron
superar la brecha digital y pedir ayuda para insertarse en
el sistema exitosamente. Hubo que capacitarse, hubo que
sumergirse en un lenguaje nuevo, muchas veces acudir al
infocentro para aprender asubirsus ofertas enlinea. Pero
todo ello significd procesos mds transparentes, mejores
ofertas y muchas veces que los propios emprendedores
descubrieran mejores nichos de negocios. Todos ellos son
personas que hoy estdn preparadas para competir en los
mercados internacionales y que pueden ser empresarios
de este mundo globalizado.

Atodos los protagonistas de esta historia los estimulo a
seguir por esta senda que nos ayuda a crecer como pais
y dar un paso mds hacia el desarrollo.
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EL IMPACTO DE UN
PROFUNDO CAMBIO

a Direccién ChileCompra es fruto del profundo

proceso de modernizacion que havivido el Esta-

do de Chile desde fines de los noventa. Un am-
plio esfuerzo transformador, emprendido por sucesivos
gobiernos de la Concertacion, en el que se privilegio la
gestion, laeficienciaylaincorporacion de nuevas tecno-
logias para mejorar sustancialmente el sector publico.
Estainstitucion nacié en agosto del afio 2003 con la mi-
sion de generar un cambio sustancial en un sistema de
compras publicas que ya no respondia a las necesida-
des reales de los mercados y de sus actores, tanto priva-
dos como de las mismas instituciones estatales.
Las nuevas reglas del juego, que se sustentan en la en-
trada en vigencia de la Ley de Compras Publicas 19.886,
establecieron los principios de gratuidad, universali-
dad, acceso, transparencia y no discriminacion en este
mercado.
Se creé entonces un instrumento mds eficiente y trans-
parente, pero que sobre todo fuera mads accesible para

las personas y que permitiera un sinfin de nuevas opor-
tunidades de negocios y de trabajo conjunto, publico
y privado. Hoy, a través de la plataforma electrénica
www.mercadopublico.cl, se efectia cada licitacion,
oferta y transaccion realizada por los organismos pu-
blicos, es decir las instituciones del gobierno central,
municipalidades, servicios de salud, hospitales, Fuer-
zas Armadas y de Orden, y universidades.

Aesta plataforma se fueron sumando otros servicios, lo
que implicé un profundo cambio cultural en materia de
gestion y formacion, tanto para los funcionarios publi-
cos como para los proveedores del Estado.

En un gran esfuerzo colaborativo, se ordenaron y pro-
fesionalizaron los procesos de compras de las institu-
ciones publicas. Cada vez mds emprendedores -micro,
pequefios y grandes- se atrevieron a ofrecer sus bienes
y servicios al Estado, masificandose el uso de las tecno-
logias de la informacién.

Crecio la participacién de nuevos proveedores, con una

clara presencia de micro y pequefios empresarios de
todos los rincones del territorio nacional, generdndo-
se un mercado de fdcil acceso para todos, empresas y
organismos publicos, pero que también contribuyera a
acercar el Estado a las personas.

La historiade ChileCompraesuna historiade impulsoal
acceso,emprendimiento, crecimiento en competencias,
tecnologias, transparencia, probidad y, sobre todo, a la
innovacion. Una historia que se cruza con las vidas de
hombres y mujeres, de distintos puntos del pais, chile-
nosy chilenas de todas las condiciones sociales, que hi-
cieron suyas una o varias de las caracteristicas recien-
temente enumeradas.

Este libro es una pequefia muestra de aquellos rostros
que, de cerca o de lejos, se relacionaron con el profundo
e inédito cambio en las formas de hacer negocios con
el Estado. Es un intento por mostrar con sencillez que
el esfuerzo tiene recompensas y que los suefios pueden
hacerse realidad.

w |Introduccién






||
=

'__' . ﬂi
: [ .Irl.-;-':':l_ﬁF-u-llF'ﬁ:. .




Esta mujer se aferra a su tierra. A las seis de la mafiana ya estd
en los valles conversando con los agricultores. También cultiva
algunas hortalizas que no encuentra en otra parte. No le teme a
las dificultades del desierto ni a una dificil realidad econémica.

JUANA MAMANI

Vende frutas y verduras en Arica

Yk

e

uana Mamani vio en la venta de frutas y ver-
duras una posibilidad real de incrementar sus
ingresos mds bien escasos que recibia en el ejer-
cicio de su profesion de contadora en Arica. Un curso de
emprendimiento dictado en la ciudad nortina le abri6 el
horizonte y decidié instalarse con el negocio de estos ali-
mentos. No fue fdcil entonces y tampoco lo es ahora.

Ella se reconoce como mujer de negociosy como tal estd
consciente de los vaivenes en que estos se mueven, de
las dificultades e imprevistos, especialmente cuando se
trata de productos agricolas, un mercado tan incierto
donde tantos factores inciden en la produccién y re-
percuten en los precios de venta. Arica, por cierto, no
escapa a una realidad donde el clima y otras variables
no controladas terminan por enterrar las proyecciones
optimistas que se tuvieraen un principio en la produccién

y venta del recurso agricola. Juana Mamani lo ha expe-
rimentado, pero tiene una gran capacidad para sobre-
ponerse.

La relacion con el sector publico no es nueva para ella.
Siempre se planted la posibilidad de vender sus produc-
tosaorganismos dependientes del Estadoy asi lo hizo du-
rante afios con dispar suerte. “Llevo cinco afios vendien-
do a instituciones publicas y las personas que atendian
antes de ChileCompra estaban como atornilladas, casi
siempre trabajando con los mismos proveedores. Sin
duda el nuevo sistema cambié esta situacion,
ahora el asunto se abrié y se hizo mucho mds
transparente”, sefiala Juana.

Para que el negocio creciera y tuviera un
volumen atrayente y competitivo, Juana
tuvo que hacer esfuerzos considerables; de
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partida vender su casa, como asimismo obtener créditos

que le permitieran contar con un capital de trabajo.

Hace tres afios esta mujer entré al sistema ChileCompra:
primero como proveedora de abarrotes y hace un afio,
de frutas y verduras. “Nada ha sido fdacil, he tenido que
invertir mucho y principalmente aprender a moverme
dentro de un ambiente tecnolégico totalmente descono-
cido para mi. Ain sigo aprendiendo pues reconozco que
soy negada en la navegacion computacional. De hecho
contraté a tres personas para que se encarguen de esta
parte del negocio”, expresa. Hoy forma incluso parte de
la tienda virtual mas grande del pais, el catdlogo Chile-
Compra Express.

Los principales clientes de Juana son Gendarmeria de
Chile, el Complejo Penitenciario de Arica, el Servicio Na-
cional de Menoresy el Cuerpo Militar del Trabajo. De esta
relacion dice estar satisfecha, pues considera que ha
cumplido con el servicio y el producto, tanto en la calidad
y puntualidad. Hace afios que los ariquefios manifiestan

cierta preocupacion por el estancamiento de la ciudad,
donde no ven que se realice inversidn suficiente ni planes
de desarrollo que les permita crecer. A esto se suma, se-
gun)uana Mamani, una actividad comercial incierta. “En
mi caso, mds aun, pues se trata de un mercado demasia-
do variable y el clima ultimamente no ha sido lo suficien-
temente estable para la zona, generando problemas de
produccion que obviamente nos afectan”.

A pesar de todo, Juana se aferra a Arica. A las seis de la
mafiana ya estd en el valle —Azapa, Lluta, Camarones—
conversando con los agricultores y adquiriendo sus pro-
ductos para llevarlos al mercado. También arrendé un
pequefio terreno donde cultiva algunas hortalizas que
no encuentra en otra parte.

Con ChileCompra sigue trabajando, aun cuando recono-
ce las dificultades y las situaciones que es posible mejo-
rar, pero no deja de creer en el sistema, asi como en que
en ese extremo norte en que ella habita y trabaja es po-
sible continuar construyendo un futuro.

IDER A MOVERME
DENTRO.DE UN,AMBIE:

PARA QUE EL NEGOCIO CRECIERA Y TUVIERA UN VOLUMEN ATRAYENTE
Y COMPETITIVO, JUANA DEBIO HACER ESFUERZOS CONSIDERABLES

CONOZCO Q
AEN LANAVEGACION.
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CARLOS Y FELIPE FREDES

Padre e hijo, duefios de Pldsticos Qué Bien

Un almaceén tradicional que se especial
en productos de pldstico pudo salir adelant

elipe Fredes trabaja desde hace algunos afios

en el negocio de la familia, una distribuidora

de articulos de pldstico llamada Pldsticos Qué
Bien, ubicada en el corazén del barrio Franklin, ala cual
su padre, Carlos, ha dedicado a su vez treinta afios de
suvida.
Pero quienes iniciaron el negocio fueron los padres de
Carlos Fredes, hace medio siglo, y se trataba entonces
de una bodega de frutas, que entre otros productos
vendia aceitunas, expendidas en esa época en una sim-
ple bolsa de papel.
“Era bastante incomoda esa forma de vender las acei-
tunas porque el papel absorbia el liquido y este se
esparcia por todos lados. Por eso es que a ellos se les
ocurrié entregarlas en bolsas de polietileno, elemento

que otorgaba enormes ventajas y, por cierto, un valor
agregado”, comenta Carlos Fredes.

En esos tiempos no existian muchos vendedores de este
tipo de bolsas, y por ello los Fredes comenzaron, aparte
de entregar todas sus frutas en ellas, a vender también
bolsas de polietileno. “La demanda de las bolsas aumen-
to tanto que llegd el momento en que su venta era mayor
que la de frutas. Para tener precios mds competitivos,
los abuelos compraron una mdquina para hacer ellos
mismos esas bolsas”, refiere a su vez Felipe.

No obstante, el negocio de fabricar y vender bolsas de
polietileno seguia siendo algo muy artesanal y de poco
volumen. Los Fredes decidieron contactarse con fabri-
cantes de productos pldsticos para que los proveyeran
de articulos como bafieras, bateas y otros similares.

B | Accesoy emprendimeinto
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Cuando Carlos Fredes se hizo cargo del negocio no tenia
otra ambicién que la de tener un sustento para la fami-
lia. Sin embargo, la llamada “crisis asidtica”, que golped
a muchos chilenos en 1998, hizo efecto un par de afios
después en Pldsticos Qué Bien, basicamente por las fuer-
tes alzas del petréleo a nivel mundial.

“En el afio 2005 yo estaba por razones de trabajo en Nue-
va Zelanda”, recuerda Felipe Fredes, de profesion inge-
niero forestal. “Entonces lei acerca de la existencia de
ChileCompra y se me ocurrié que podria ser una oportu-
nidad para el negocio de mi padre, que en ese momento

atravesaba por una crisis financiera muy grande”.
De regreso intent6 convencer a su padre de inscribir el
negocio en el sistema. Dado el escepticismo de
Carlos Fredes, decidié estudiar las leyes
que sustentan a ChileCompra, los dispositi-
vos para garantizar la probidad y transpa-
rencia, y los mecanismos que resguardan los

derechos de los usuarios.

Carlos Fredes se quejaba de que sus experien-
cias vendiéndole al Fisco habian sido malas. “Tuvimos
hartas discusiones, hasta que un dia decidi dejar todo
en manos de mi hijoy que él se hiciera cargo. Lo primero
que hizo fue comprar un computador y una conexién a
internet”, cuenta Carlos.

No sin los temores que le transmitié su padre, Felipe Fre-
desselanzé ala aventura de entregar el futuro de un ne-
gocio familiar a un mundo desconocido, sin tener total
certeza respecto de la seriedad y confiabilidad del siste-
ma. Las primeras transacciones le dieron la tranquilidad
necesaria, pues vio que al otro lado habia instituciones
serias que se hacian cargo de una factura.
“Comenzamos a descubrir las ventajas que entregaba el
sistema a nuestra empresa, que a partir de ese momen-
to se llamé Pldsticos QB. Lo mds sorprendente es que se
volvié mds competitiva y mas flexible que los grandes
proveedores de pldsticos. Ellos no se interesan en tran-
sacciones menores de un cierto monto”, explica Felipe.
Los problemas de QB no son hoy de subsistencia, como an-
tes, sino sobre cémo trabajar con grandes transacciones
sin sufrir los problemas de no tener respaldo financiero. Si
bien el portal les implicé llevar el negocio a otra escala, no
encuentran atn en el sistema financiero mecanismos para
asumir, como empresa pequefia, desafios mdas importantes.
No obstante, a los Fredes el nuevo sistema les cambié la
vida. Cuando la empresa logré tener mas ingresos, Feli-
pe —el primer profesional de la familia, que adapto sus
conocimientos de ingeniero a la gestion de la empresa—
continué capacitdndose e hizo un magister, justamente
en administracién de negocios.

JUNTO CON ENTREGAR TODAS SUS FRUTAS EN BOLSAS, LOS FREDES
COMENZARON A VENDER TAMBIEN ESAS BOLSAS DE POLIETILENO

“COMENZAMOS A
DESCUBRIR LAS VENTAJAS
QUE ENTREGABA EL
SISTEMA A NUESTRA
EMPRESA, QUE A PARTIR DE
ESE MOMENTO SE LLAMO
PLASTICOS QB. LO MAS
SORPRENDENTE ES QUE SE
VOLVIO MAS COMPETITIVA
Y MAS FLEXIBLE QUE LOS
GRANDES PROVEEDORES
DE PLASTICOS”



ALFREDO GOMEZ

Tomo las riendas de Ferreteria Marsella, creada por su abuelo

tio que la empresd
familiar requeria un cambio radical en su esquema
ncionamiento. Asumiendo los riesgos, la inscribio-er

avida ha cambiado drdsticamente para el comer-
cio de los barrios, en especial para quienes ven-
den productos que no estdn en la canasta bdsica
de un hogar, sino mas bien son de consumo esporddico
y, la mayor de las veces, programado. Es el caso de las
ferreterias, que alguna vez abastecieron en muchas es-
quinas las necesidades de quienes deseaban hacer una
reparacion en su casa.

En varios sectores de las grandes ciudades las que ron-
can ahorason las cadenas del llamado retail del cuidado
del hogar. Verdaderos hipermercados que venden herra-
mientas y materiales, lo mismo que electrodomésticos y
articulos de decoracion.

Lasuerte de Ferreteria Marsellano es muy distintaalade
la mayoria de los negocios de su rubro. Fundada en 1962
por el inmigrante espafiol Alfredo Gomez, en el sector de

Recoleta, tuvo en sus primeros quince afios su época de
oro. Fue el primer importador de armas Remington y ex-
plosivos DuPont, y se posicioné como un distribuidor es-
pecialista en herramientas, maquinaria e insumos indus-
triales del sector norte de la capital.

“En poco tiempo, esta ferreteria se hizo fuerte en la distri-
bucion de articulos de seguridad, pinturas, herramientas
eléctricas, hidrdulicas, mecdnicas y de corte, asi como de
instrumentos de medicidn, motores eléctricos, productos
quimicos y otros similares”, refiere el nieto del fundador,
quien lleva también por nombre Alfredo Gémez y en los
tltimos afios ha tomado las riendas del negocio.

Como efecto de modernidad, el negocio sin embargo se
estancoé, al menos en el esquema que habia tenido por
afios, desde que fuera iniciado por Alfredo Gomez y este
involucrara con el tiempo a su hijo y a sus nietos.

% |Accesoyemprendimeinto
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Fueron estos ultimos quienes advirtieron que resulta-
ba muy dificil competir con la amplia oferta de tiendas
como Homecenter, Sodimac o Easy, que ademds poseen
el control de la clientela a través de sus tarjetas de crédi-
toy todo tipo de facilidades.

Cuando se inicié el sistema de compras publicas Chile-
Compra, Alfredo, el mayor de ellos, decidié hacer algo
para integrar al negocio. “No podia seguir esperando a
que llegaran clientes, que fueron bajando bruscamente
en cantidad”, dice, comentando la evaluacién que hizo
sobre lasituacién anterior. Por otro lado, resultaba cada
vez mads peligroso concentrarse exclusivamente en la
clientela del barrio, con muy poca estabilidad y docu-
mentos de pago no siempre seguros.

“Lo primero que intentamos para mejorar la situacion
fue abordar a las empresas medianas y grandes, algo
que pareciaserunabuenaidea, pero que se hizo imprac-
ticable por el gran tamafio de sus pedidos, lo que nos ha-
cia muy dificil dar abastecimiento”, recuerda.

Fue justamente un vendedor de una de las empresas
proveedoras, a quien Alfredo Goémez nieto pedia una
cotizacién para abastecer a uno de sus eventuales
clientes corporativos, quien le recomendé inscribirse
en ChileCompra.

......................

LA FERRETERIA SE HIZO FUERTE EN LA DISTRIBUCION DE
PINTURAS, HERRAMIENTAS E INSTRUMENTOS DE MEDICION

“Yo tenia claro que mi padre y mi abuelo se iban a opo-
ner asi es que decidi hacerlo por mi cuenta, sin contarle
a nadie”, cuenta, recordando que la primera licitacion
que se adjudicé fue hecha por el Ministerio de Obras
Publicas, oficina donde el encargado de adquisiciones
estaba también aprendiendo, por lo que debieron apo-
yarse mutuamente.

El éxito de las primeras licitaciones estimuld a Alfredo y
a toda la familia, al darse cuenta que habia un camino
interesante para el futuro del negocio. Los Gomez fueron
aprendiendo a utilizar el portal y sacar mayor provecho
de sus ventajas.

“La gestidon de nuestra empresa ahora es muy distinta:
ya no hacemos facturas a mano sino con el computador,
y estamos prepardndonos para dar facturas electréni-
cas”, dice Alfredo Gomez, anunciando que el cambio mds
impactante es el que estd por venir, cuando cierren el
local de ventas. Los pedidos se hacen electréonicamen-
te, a través de ChileCompra, y la antigua ferreteria esta
dando paso a un negocio basado en la operacion logis-
tica. Junto a su hermano Rodrigo, recién egresado de la
universidad, Alfredo ve, para satisfaccion de toda una
familia, que la empresa fundada por su abuelo va por
buen camino.

.........

...............................................................................
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ERNESTINA SILVA

Confecciona ropa en su empresa Tina Fashion

os de esfuerzo y sinsabores, la vida

a esta mujer que, aprovechando sus

escasas o rtu'nidade;s, supo.tejer su destino para

. _alcanzar el'@xito en el negocio de la moda.
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i alguien tuviera que escribir una historia cuya
protagonista fuera una mujer de esfuerzo y su-
peracién, debiera hablar con Ernestina Silva.
Esta amable sefiora de 61 afios y cuatro hijos lo recibiria
acogedoramente en su hogar, en Aricay, sin otro predm-
bulo que ofrecerle las dulzuras que ella ha preparado,
comenzaria el relato de su vida. Terminada la narracién,
el escritor tendria todos los elementos para construir la
historia, sin necesidad de apelar alaimaginacion niain-
gredientes propios.

En su bloc de notas resumiria: Ernestina nace en Iquique
y llega a Arica a los dos afios, junto a su madrina. De su
madre nunca supo nada hasta los trece afios. A su padre
—pescador— casi no lo ve nunca. Muy chica, ayuda a su
madrina en un puesto de ropa en el Mercado Central. A
los quince afios debe dejar ala madrina que no puede se-
guir manteniéndola. Comienza un periplo errabundo en
el mercado laboral. Empleada puertas adentro, le tocaun
patrén “frescolin”: abandona. Trabaja como vendedora,

luego se ocupa como ayudante de contador en una ferre-
teriay estudia. A veces duerme en la playa y se alimenta
en un internado de hombres gracias a la gestion de uno
de los profesores de su escuela.

Un personaje bondadoso, “Mama Celia”, la lleva a vivir
a su casa junto a su numerosa prole, en una parcela al
interior de Iquique, donde Ernestina se hace cargo de la
cosecha y venta de la fruta en la feria dominical. Con la
fruta que sobra, hace mermeladas y las vende. La situa-
cioneconoémicadelafamilianoesbuena: Ernestinadebe
emigrar. Se allega a un pariente de su madrina con quien
reside un tiempo. Conoce a su primer marido, el que le
da un hijo y luego la abandona. Consigue un terreno en
una poblacién, donde vive con su hijo Marquito, quien a
veces duerme en un cajén de manzanas. En un centro de
madres, Ernestina ensefia tejido de lana y reposteria ca-
sera a las sefioras que asisten a él.

Viene un periodo estable: trabaja diez afios en una fdbri-
ca de cecinas, como secretaria y como administradora.
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El duefio, buen patrén, la manda a estudiar a un comer-
cial nocturno para que termine la carrera de secretaria-
do. El problema es que él, don Jorge, es comunista, algo
peligroso en dictadura. En su momento ayudé a Pablo
Neruda a salir de Chile por un paso fronterizo y ahora
él es el perseguido. Le allanan la fdbrica, lo detienen y
lo torturan.

Nuevamente cesante, ahora con tres hijos y un segundo
marido, camina y divaga por el centro de Arica. Un dia
ve en una vitrina una mdquina de coser. Pronto serd su
cumpleafios. “¢Y si me regalo esta maquinita?”, se propo-
ne. Piensa que con ella “otro gallo cantaria”. Recuerda
las palabras de don Jorge: “Sefiora Tina, usted es inteli-
gente y trabajadora, y el dia de mafiana se va a acordar
de mi, va a salir adelante y va a ser otra persona”. Pala-
bras proféticas. Ernestina se hace el regalo de su vida y
comienza a “tejer” la segunda parte de su historia.

En el living de su casa, junto a su prima, confecciona
prendas y las vende en un supermercado. Consigue
un préstamo para adquirir una maquina industrial.
Las cosas van bien: las pesqueras iquiquefias son sus

principales clientes, aunque la fusién de ellas complica
todo y debe reinventarse. Transforma su casa en taller.
Se sabe microempresaria, se capacita y piensa como
empresaria. Da en el blanco: uniformes escolares mads
gratos que los jumpers tradicionales. Pero necesita ma-
quinariay capital de trabajo. Tras reiteradas negativas
consigue un préstamo para una maquina de bordar in-
dustrial. La activa mujer se mueve como pez en el agua
en el ambiente de la pequefia y mediana empresa. Es
dirigente pyme, gana una beca para un curso de confec-
cion en ltaliay ProChile la invita a acompafiar al Presi-
dente Lagos en una gira internacional.

Hoy la vida le sonrie. Su empresa, Tina Fashion, hace
ropa de colegio y trabajo, chalecos, medias de lana, pa-
samontafias, ropa deportiva, uniformes y todo tipo de
bordados.

Ahora que estd en ChileCompra piensa que para tener
éxito hay que ser constante, perseverante y nunca des-
animarse. “Hay que creerse el cuento y cumplir con la
calidad y los tiempos”, dice, feliz y esperanzada ante los
nuevos desafios y oportunidades.

HACE ROPA DE COLEGIO Y TRABAJO, CHALECOS Y MEDIAS DE
LANA, ROPA DEPORTIVA, UNIFORMES Y TODO TIPO DE BORDADOS

TRANSFORMA SU CASA
EN TALLER. SE SABE
MICROEMPRESARIA, SE
CAPACITA Y PIENSA COMO
EMPRESARIA. DA EN EL
BLANCO: UNIFORMES
ESCOLARES MAS GRATOS
QUE LOS JUMPERS
TRADICIONALES.



CARLOS VALLEJOS

Encontré iguales oportunidades que las grandes empresas
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Desde Talcahuano a todo Chile, ha logrado vender el material
educativo que produce en su empresa Arteduc, y que es clave
en el aprendizaje tanto de nifios como de adultos.

APRENDIENDO

adecision de desarrollar un negocio propio suele
provenir del respaldo que da la experiencia de
toda una vida de trabajo. Es el caso de Carlos
Vallejos, quien luego de ser vendedor comisionista por
varios afios en una distribuidora que vendia material
diddctico a diversas municipalidades, emprendi6 su
propio camino dentro del mismo rubro, del cual por su-
puesto era experto.

Cuando la empresa donde trabajaba cerré sus puertas,
Vallejos no dudé en seguir como proveedor de “material
de apoyo parafacilitarel aprendizaje". Sabiaque produc-
tos de esta naturaleza son cada dia mds fundamentales
para nifios y personas con dificultades de aprendizaje.
Nose equivocé el actual microempresario de Talcahuano
al apostar por que este tipo de material tendria una de-
manda permanente, pues constantemente conversaba
con profesores y docentes que hacen clases en jardines
infantiles, escuelas de lenguaje y otros establecimientos
orientados a facilitar el aprendizaje.

“La verdad es que descubri que el material para este
efecto existente en el mercado era escaso e insuficiente,
y no lograba satisfacer lademanda, tanto por la calidad,
variedad y cantidad”, asegura.

Junto asumujer,Sandra Sanhueza, emprendieron enton-
ces su propio negocio, que se orienté a producir y distri-
buir material grafico considerado de efectiva utilidad en
el aula. En un principio cre6, disefié e imprimié material
en forma artesanal y en pequefia escala. Todo ello en su
casa, en la joven comuna de Hualpén. “Luego fui al Ban-
coEstado donde me dieron un crédito para realizar esto
mismo, pero a una escala mucho mayor. Tengo que reco-
nocer que la gente del banco se portd muy bien conmigo
y fue fundamental en el crecimiento de la empresa, lo
mismo que Impresos Color, en Santiago, cuyos servicios
de impresion, profesionalismo y asesoria me impulsaron
aser mucho mds eficiente”.

Arteduc, laempresa del matrimonio Vallejos Sanhueza, co-
menzo acrecery yaen el afio 2005 vendia sus productos en
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gran parte del territorio chileno, desde Tocopilla hasta
Chaitén. No estaba mal para una empresa pequefiisima
emplazada en Talcahuano y con no mds de cuatro afios
de existencia.

La aparicién del nuevo sistema de compra del Estado
constituy6 también un factorimportante en el desarro-
llo de la empresa, no solo en el aumento de las ven-
tas. “También nos ayudé en la exposicién de nues-
tros productos en el mercado, aun cuando sigo
haciendo una difusiéon personalizada a través
de folletos, exposiciones regionales y visitas
permanentes a municipalidades y colegios”,

' reflexiona Carlos Vallejos.
. Para él y su esposa no fue dificil involucrar-
se con las nuevas tecnologias y tienen claro que
ChileCompra es una oportunidad que no se puede dejar
pasar: “Es una herramienta que le permite a las peque-
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fias y medianas empresas competir de igual a igual con
empresas grandes, que tienen mayor publicidad y marke-
ting. El portal tiene algunas dificultades, que no son nada
respecto a sus beneficios, uno de los cuales es, sin duda,
la transparencia en las transacciones que se realizan”.
Apesarde provenirde una pequefia comunaregional, Ar-
teduc halogrado posicionar sus productos en todo Chile,
gracias principalmente a la originalidad, calidad y diver-
sidad de estos. En este sentido, la asesoria y apoyo que
estos emprendedores han tenido de profesores y docen-
tes que trabajan en el drea de aprendizaje de nifios han
sido fundamentales. Ambos lo reconocen y sefialan que
también lo ha sido ChileCompra: “Nos amplié la visién
del negocio y nos puso mayores metas, entre ellas lograr
una certificacion pedagégica del Ministerio de Educa-
cion o de alguna universidad, en un plazo estimativo de
tres afios”, sefiala un convencido Carlos Vallejos.

CUANDO CERRO LA EMPRESA DONDE EL TRABAJABA, NO DUDO EN SEGUIR
COMO PROVEEDOR DE MATERIAL DE APOYO PARA EL APRENDIZAJE

“ES UNA HERRAMIENTA
QUE LE PERMITE A

LAS PEQUENAS Y
MEDIANAS EMPRESAS
COMPETIR DE IGUAL A
|IGUAL CON EMPRESAS
GRANDES, QUE TIENEN
MAYOR PUBLICIDAD Y
MARKETING™
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RICARDO MICHELL

Director de Chilena de Computacion
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Sobreponiéndose al ce gt
analista de sistemas no'§o nde productosysoluaones a todo
Chile, sino que estd buscando laforma de exportar a pat’ses vecinos.
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NEGOCIOS DESDE LA
- SERENA AL MUNDO
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n la historia de un empresario se combinan a

menudo el talento y el esfuerzo. Ademads de

esta felizcombinacién, en la de Ricardo Michell
cuenta también el hecho de que él y su empresa —que
venden en todo Chile y se proyectan al extranjero— no
son de Santiago sino de La Serena, una ciudad que no es
nilasegundanilaterceraen poblacién; no estdcercade
la capital ni es sede de algun organismo internacional.
Es simplemente una mediana ciudad de Chile, distinta
de la capital.
Sin duda, esta circunstancia parecia constituir un han-
dicap para Chilena de Computacion, la empresa que di-
rige Ricardo. “El centralismo del santiaguino es enorme.
Cualquier oferta de provincia se rechaza inmediatamen-
te. Las excepciones suelen ser de gente que es de provin-
cia y que estd trabajando en Santiago. Eso genera una
empatiay permite que uno tenga una opciéon”, comenta.
Pero estar lejos de los centros de negocio no represen-

taba un impedimento para Ricardo. Como analista de
sistemas egresado de la Universidad de La Sereng, la
computacion siempre fue para él algo entretenido que
eventualmente le permitié desarrollar aptitudes de ges-
tion. “Lo que yo hacia era programar mdquinas, lo que
me hizo desarrollar una légica que después pude llevar
al tema comercial”, reconoce Michell.

Hace 21 afios, se hizo cargo de una empresa que se dedi-
cabaalainformdticay que estabaen unavirtual banca-
rrota. Entonces la tecnologia no tenia el desarrollo que
tiene hoy. “La computacién era para empresas grandes,
no para el pablico. El primer cambio fue con los compu-
tadores asidticos y luego llegaron a las universidades,
lo que provoc6 una mayor demanda y una baja de pre-
cios”, recuerda.

Pese a la situacién de Chilena de Computacioén, Ricardo
Michell no tenia alternativa, pues estaba cesante: lo
habian despedido de una compafiia grande en la que se
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desempefiaba en su especialidad. Recibié una empresa
con un pasivo enormey su capital lo constituia solamen-
te su indemnizacion.

Comenzé asi una evolucién que cada dia tiene elemen-
tos mds interesantes. “Partimos vendiendo disquetes y
el papel de formulario continuo. Con el tiempo aprendi-
mos el negocio de las redes y el de las fotocopiadoras, a
armary a configurar equipos”, relata.

Después de doce afios en un departamento de 36 metros
cuadrados —el tiempo que le tomé a Ricardo librar a la
empresa de las deudas—, tuvo la capacidad de comprar
unacasa. En el camino surgieron temores que resultaron
oportunidades. Aparecieron los computadores persona-
les en las tiendas. No se veia facil competir. “Fuimos ge-
nerando estrategias que permitieran mantenerlosingre-
sos y que no subieran los gastos”, cuenta con orgullo.
Llegd el momento en que Michell y su empresa advirtie-
ron que no podian seguir vendiendo a los mismos clien-
tes de siempre. Fueron al norte e hicieron negocios en
Copiapo, luego en Antofagasta, y asi siguieron.

Hace cinco afios empezaron también a apuntar al sector
publico, luego de ver en el diario cémo se sucedian los
llamados a licitaciones. Este tema los proyecté hacia
Santiago, donde se resolvian.

“Presentamos varios proyectos y las primeras veces no
pasaba nada. Eso significaba trabajar en el proyecto
hasta bien tarde, viajar toda la noche, entregarlo y de-
volverse. En un par de ocasiones nos fue bien. Empeza-
mos a darnos cuenta que podiamos llegar con un buen
precioy un buen servicio”, sefiala Ricardo.

Buscando licitaciones en un diario, encontré un llamado
a participar en un proyecto de informdtica y llegé a la
oficina de ChileCompra, donde le presentaron un proyec-
to llamado portal, algo que no existia en Chile. Ademds
de sus dudas acerca del éxito de esta iniciativa, no dejo
de llamarle la atencién que en esa reunion, de no mds de
diez personas, él era el inico de provincia.

“Nos jugamos por el proyecto. Decidimos hacer muy bien
todo y marcar diferencia. Con el tiempo, tuvimos éxito.
En las ferias de ChileCompra hechas en Valdivia o en
Iquique nos han hecho buenos comentarios sobre nues-
tra gestion”, refiere.

Ahora Ricardo Michell estd pensando en exportar servi-
cio. “Mientras gente de Santiago piensa en llegar a pro-
vincia nosotros creemos que es mejor ir a otros paises.
Yo ya vendo en Santiago, porque estoy en ChileCompra.
Ahora pienso en ir a otros paises”.

Optimismo no le falta.

HACE 21 ANOS, SE HIZO CARGO DE UNA EMPRESA QUE SE DEDICABA
A LA INFORMATICA Y QUE ESTABA EN UNA VIRTUAL BANCARROTA
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“PARTIMOS VENDIENDO
DISQUETES Y EL PAPEL
DE FORMULARIO
CONTINUOG: CON'EL
TIEMPO APRENDIMOS
EL NEGOCIO DE LAS
REDES Y EL DE LAS
FOTOCOPIADORAS, A
ARMAR Y A GONFIGURAR
EQUIPQS”



LA RAZON DE SER
DE UN DIRIGENTE

Elpresidente de la confederacién del comercio detallista,
Confedech, comerciante por herencia y lider por naturaleza, es un
entusiasta promotor del sistema de compras publicas que, a su
juicio, favorece principalmente a la pequefia empresa.

RAFAEL CUMSILLE

Comerciante detallista
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= “EL DIRIGENTE VIVE EMPRENDIENDO COSAS Y EL DiA QUE NO R s
LO HAGA SU VIDA SE TRANSFORMA EN UNA FRUSTRACION’ - |

ntre abarrotes, hortalizas y variedades de fru-

tas transcurrié la infancia de Rafael Cumsille

Zapapa, quien le debe a sus padres el llevar el
comercio en la sangre. Familia de inmigrantes, ellos co-
menzaron con un pequefio negocio de menestras en la
comuna de Placilla, en la provincia de Colchagua. Luego
se trasladaron a Requinoa, también en esa zona, y no re-
sulté extrafio que la mayoria de los hermanos eligiera el
comercio como actividad. Fue asi que en 1960 el legenda-
rio dirigente gremial monto en la ciudad de San Fernan-
do su propio almacén, que al igual que el de sus padres
era una microempresa.
No obstante, lanotoriedad publicay la pasién de Cumsille
no estd en el negocio propiamente tal ni en el éxito econé-
mico sino en defender al comercio detallista. Ello lo ha lle-
vado por varias décadas a ser dirigente del comercio. Un
lider nato. Actualmente es el presidente de Confedech, la

Confederacion del Comercio Detallistay Turismo de Chile,
maxima organizacion gremial del comercio detallista del
pais, fundada en 1938 en Valparaiso.

Su natural carisma despierta devocidn entre sus segui-
dores, muchos de ellos mujeres, humildes comerciantes,
que le siguen en las convenciones como a un maestro;
llegan incluso a llorar con sus palabras. Se considera un
emprendedor y un empresario a la vez, términos que en-
tiende distintos pero bastante afines. “El dirigente vive
emprendiendo cosas y el dia que no lo haga su vida se
transforma en una frustracién”, comenta, hablando de
su libro La razén de ser de un gremio, que en 65 paginas
exponesuvision acercade qué esun dirigentey paraqué
es un gremio. La dirigencia le ha significado renunciar
muchas veces al éxito que puede tener un comerciante
que solo se dedica al negocio propio. Dice tener amigos
mucho mas exitosos que él en lo comercial y econémico,

pero aclara que su vision es diferente y que el éxito no
lo mide exclusivamente con ese parametro. “Cuando uno
es dirigente debe robarle tiempo al trabajo propio para
entregarlo a gente que muchas veces no conoce. Pero las
satisfacciones son otras”, reflexiona.

Desde su posicion en Confedech, Rafael Cumsille ha
visto cdmo ha cambiado la forma de hacer negocios en
Chile. Hasta hace tres décadas y media, el Estado fijaba
los precios, por lo que no existia la competencia y no se
necesitaba ser experto en informacién. En su opinién,
esto era bueno por una parte, porque los precios eran
iguales para todos, pero tenia el inconveniente de que
el Estado tenia que estar muy encima y habia muchos
controles.

“Hoy en dia las cosas son muy distintas y ahora es pre-
ciso tener muchainformacion, paralo cual afortunada-
mente hay tecnologia que no existia hace treinta afios.
Asimismo, el sistema comercial con el Estado tiene hoy
grandes diferencias, pues antes eran muy pocas las em-
presas que podian venderle al Estado y ahora cualquie-
ra lo puede hacer via ChileCompra”, comenta.
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Desde su perspectiva de dirigente observa que, cuando
el Estado comenz6 a anunciar que canalizaria sus com-
pras a través del portal ChileCompra, mds que temores
habia falta de informacién, pero también bastante in-

terés por venderle al Estado.

Su percepciéon como comerciante ha ido variando con
el tiempo. Con la convicciéon de que toda posibilidad
de aumentar las ventas hay que adoptarla, en cuanto
pudo, empez6 a intentarlo. Su hija se hizo cargo de esa
tarea, apoydndolo en los temas tecnoldgicos, y postu-
16 a las licitaciones en varias oportunidades, aunque
casi siempre sin éxito. Sin descorazonarse, entendio
que una empresa puede presentarse a cien licitaciones
y adjudicarse cinco o diez, pero que se trata de ventas
con que no contaba. Si bien no recuerda con exactitud
las primeras adjudicaciones de su negocio, tiene claro
que su motivacién para participar en el nuevo sistema
fue gremial. “Habia que predicar con el ejemplo. No era
propio recomendar a la gente que se incorporara a Chi-
leCompray no hacerlo uno mismo”, comenta.

En su concepto el uso del portal ChileCompra es un
factor de desarrollo para la Confedech, que estd com-

puesta por empresas micro, pequefias y medianas, a
las que se les conoce genéricamente como mipymes.
Las empresas e instituciones del sector ptblico se han
transformado, a su parecer, en un poder comprador que
no se puede desatender por ninglin motivo. Y advierte
que con el tiempo aumenta la cantidad de microempre-
sarios que ingresan.

Lo que mas le sorprende es la rapidez con que ha evo-
lucionado este proceso, si se lo compara con otros pro-
cesos modernizadores. “Esto ha sido todo un éxitoy ha
ocurrido en muy poco tiempo. Es posible que todavia
exista escepticismo, de personas que ven una mano
negra que no le da los negocios a ellos, pero el sistema
es transparente y se puede ver quien gan6”, comenta,
llamando a los comerciantes escépticos a que se acer-
quen al gremio.

Optimismo es lo que a Rafael Cumsille le inspira el nue-
vo sistema de compras publicas. De alguna manera, se
siente como cuando inicié su pequefio negocio de aba-
rrotes y frutos del pais, al que hoy se han incorporado
sus hijos. Seglin él, es "una pequefia empresa con ganas
de ser mediana”.

~z_ DICE TENER AMIGOS MUCHO MAS EXITOSOS QUE EL EN LO COMERCIAL Y ECONOMICO, PERO ACLARA

Ey QUE SU VISION ES DIFERENTE Y QUE EL EXITO NO LO MIDE EXCLUSIVAMENTE CON ESE PARAMETRO

“CUANDO UNO ES
DIRIGENTE DEBE
ROBARLE TIEMPO AL
TRABAJO PROPIO PARA
ENTREGARLO A GENTE
QUE MUCHAS VECES
NO CONOCE. PERO LAS
SATISFACCIONES SON
OTRAS”
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ALEJANDRA PULGAR, MONICA GARCIA Y LORENA LIZANA

Atienden pacientes del Instituto Nacional del Cdncer

Gracias a un convenio marco,
tienen laoportunidad, en un dificil ntomento de sus vidas, de
ser atendidos con toda la nidad que se merecen.

NA COORDI Acmn
®. MUY EFACIENTE

tn existen regiones del pais, como el extremo nor-
te, donde algunos enfermos de cdncer no cuentan

con el apoyo de los equipos necesarios para los
tratamientos que demanda este tipo de patologia.
Es por ello que el Instituto Nacional del Cdncer (Incan-
cer) acude muchas veces en ayuda de estas personas
y las atiende en sus dependencias de Santiago, lo que
suele generar una sobredemanda. Cuando esto ocurre,
el instituto deriva hacia ciertas instituciones privadas
a los pacientes con tratamiento de radioterapia que no
puede atender.
Una de las varias licitaciones de convenios marco en el
rubro de la salud que efectud la Direccién ChileCompra,
en conjunto con Fonasa, incluyé este tratamiento, per-
mitiendo derivar a través del catdlogo ChileCompra Ex-
press a los pacientes que mds lo requieren, lo que da la
posibilidad de otorgarles una atencién oportuna.

Son hombres, mujeres y nifios que en uno de los momen-
tos mas dificiles de su vida tienen la oportunidad de ser
atendidos con toda la dignidad que se merecen.

“Un médico especialista del instituto es el responsable
de autorizar las derivaciones caso a caso, tramite que
es coordinado por nosotros, el personal de Incancer.
Muchas veces debemos resolver ademads la situacion del
hospedaje, tanto del paciente mismo como de los fami-
liares que por lo general lo acompafian”, explica Alejan-
dra Pulgar, jefa de la Unidad de Control de Gestion del
instituto. Algunos ajustes hechos al convenio marco per-
mitieron que las instituciones hicieran ofertas que inclu-
yeran alojamiento, en acuerdo con lugares de hospedaje
y residenciales cercanas.

La conciencia de que se trata de pacientes complejos,
que estdn en un duro trance, hace que Alejandra, asi
como las personas con que ella trabajan diariamente

& | Crecimiento en competencia
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-Ménica Garcia, profesional de la misma unidad, y Lore-
na Lizana, de la Seccién Orientacién Médica y Estadisti-
ca (SOME) del instituto-, tengan un especial cuidado con
el trato hacia ellos y sus familiares, quienes ademads es-
tdn muy lejos de su hogar.

La funcionaria comenta que en mds de una ocasién el
personal del instituto debi6 no solo encargarse de coor-
dinar un alojamiento, sino también el transporte que re-
cogiera al paciente en el aeropuerto y lo llevara al lugar
del tratamiento.

El aprendizaje ha sido constantey la coordinacién halle-
gado a niveles que a ellos mismos sorprende. “En ocasio-
nes, cuando los pacientes tienen patologias asociadas
que hacen necesarias evaluaciones adicionales, nos pre-
ocupamos que todo se pueda hacer dentro del periodo
en que el paciente planificé su viaje y el centro privado
programo las sesiones”, comenta Ménica Garcia.

En esa coordinacion de acciones es también importante
que la informacién sea oportuna. “Ha pasado, por ejem-
plo, que no se nos comunicael peso del paciente, antes de
que élviaje. Y ocurre que la mdquina de radioterapia solo

soporta un determinado peso”, advierte, a su vez, Lorena
Lizana.

Las ventajas del convenio son tan innegables como inespe-
radas. Algunos pacientes incluso tardan en comprender que
el tratamiento no tiene un costo adicional por el hecho de
hacerse en establecimientos privados. No son pocos los que,
habiendo sido citados a uno de esos centros, se dirigen al
instituto, pensando que de esa manera se ahorran costos.
Con todo, el gran beneficio es la oportunidad, pues fa-
cilita una atencién que requiere ser dada en un plazo
determinado como el 6ptimo. “Esperas de dos meses se
han acortado a diez dias gracias a esta facilidad, que
para las instituciones privadas implica una oportuni-
dad de negocio, ademas de la posibilidad de perfeccio-
nar procedimientos en una patologia que se atiende
con menor frecuencia que en el sector publico”, refiere
Alejandra Pulgar.

Esta es la historia de una cadena que requiere, en cada
uno de sus engrangjes, altas cuotas de solidaridad, apo-
yo y comprension. En suma, de la simple mirada atenta
de un ser humano hacia otro.

“ESPERAS DE DOS MESES SE
HAN ACORTADO A DIEZ DIAS
GRACIAS A ESTA FACILIDAD,
QUE PARA LAS INSTITUCIONES
PRIVADAS IMPLICA UNA
OPORTUNIDAD DE NEGOCIOQ,
ADEMAS DE LA POSIBILIDAD
DE PERFECCIONAR

SE REQUERIA DAR TRATAMIENTO OPORTUNO A PACIENTES DEL EXTREMO
NORTE QUE PUNTUALMENTE NO TENIAN ACCESO A RADIOTERAPIA

PROCEDIMIENTOS”




EDUARDO LUCHSINGER

Profesional 6ptico y audioprotesista

Desde que se hizo cargo del drea productiva de la éptica que
administra su madre, conoce de cerca las diversas emociones
que viven quienes solucionan —gracias a los productos de esta
empresa— sus limitaciones auditivas.

ds que una historia, este es el testimonio de
varias historias, la prueba de que existe la
posibilidad para ciertas personas, quizds mas
de las que pensamos, de superar una limitacién como la
desconexién con el mundo de los sonidos, de vencer un

aislamiento que muchas veces les causa un sufrimiento
mds social y emocional que fisico.

Una sefiora de edad avanzada, con una sordera profun-
da, fue llevada hasta una éptica por su hija para que le
entregaran un audifono a su medida. Al probarse el ad-
miniculo que alli le habian adaptado, la mujer no pudo
expresar en palabras la alegria que sintié por ser capaz
de oir y sus ojos de llenaron de Idgrimas. Su hija rompio
también en un emocionado llanto que contagié inme-
diatamente al funcionario de la 6ptica. En cuestion de
segundos, la sala se convirtié en un mar de ldgrimas.
Enun colegio de nifios de escasos recursos se llevé acabo
una experiencia piloto en la que tomé parte la misma 6p-

tica, para probar sus equipos de audicién en pequefios
que presentaban un aparente cuadro de déficit aten-
cional. Se trataba de nifios extremadamente inquietos
que representaban un problema para el establecimiento
dadalavolatilidad de su conducta, que generaba en con-
secuencia un rendimiento escolar bajisimo.

Al cabo de seis meses, el contraste del escenario que
se vivia en un principio —con muchachos capaces de
destruir los equipos de los profesionales a cargo de la
experiencia— y la situacion final resultaba abismante.
Los nifios se abalanzaban felices sobre los especialistas
para abrazarlos, llenos de agradecimiento porque aho-
ra podian oir bien, no se distraian y sentian gusto por el
aprendizajey la lectura.

“Al llegar a mi casa, yo me sentia muy bien por lo que
habia logrado gracias a mi trabajo”, comenta Eduardo
Luchsinger cuando relata estas historias. El es el profe-
sional 6ptico y audioprotesista de Hammersley, éptica
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que fue fundada en Valparaiso hace mds de 120 afios y
que desde hace sesenta soluciona problemas auditivos
de muchas personas.

Y desde que forma parte de la oferta de productos y ser-
vicios del catdlogo de ChileCompra Express, la empresa
ha podido extender su accién hasta muchos rincones
del pais, desde donde llegan numerosas personas a sur-
tir sus recetas.

“Recuerdo aunapersonaqueviveenunaislaen las afue-
ras de Chiloé desde la que se trasladé hasta Castro, para
embarcarse en un bus a Santiago, porque necesitaba re-
visar sus audifonos. Era preciso arreglarlos en ese mismo
momento, porque no podia irsey volver otro dia. Cuando
pudimos arreglarlo, nos sentimos satisfechos por hacer
algo verdaderamente bueno”.

Luchsinger explica que el de una éptica es esencialmente
un trabajo directo con las personas. “Los anteojos y audi-
fonos son personales, lo que generaun contacto humano,
que condicionala forma como se atiende al cliente”.

El vinculo de este profesional con la 6ptica es familiar,
pues Arturo Hammersley, descendiente del fundador, es el
actual marido de sumadre, hoy gerente de la empresa. “Yo

trabajaba en otra cosa y un dia necesitaron a alguien de
confianza y me contrataron a mi sin ser éptico, pero estu-
dié dptica. Soy también audioprotesista, algo que se basa
mds en la experiencia prdctica que en estudios”, refiere.
Gracias a su participacion en la tienda virtual ChileCom-
pra Espress, la 6ptica comenzé a abastecer a municipali-
dades y hospitales de todo el pais.

"Pese a que algunas instituciones no tienen muchos re-
cursos, hoy se comienza a apreciar un esfuerzo por pre-
ferir la calidad", comenta Eduardo Luchsinger.

Mads alld de los niumeros, Luchsinger destaca que, siendo
este un negocio muy distinto al de los zapatos u otras
prendas al desarrollar un producto esta empresa estd
prestando un servicio que es personalizado, lo que hace
una diferencia muy clara.

"A veces he viajado mil kildémetros hacia el sur de Chile
para llevar unos audifonos o anteojos. Es duro pero una
sola sonrisa me puede borrar todo el cansancio. Yo he
visto esa sonrisa en un nifio de Castro, he visto cdmo se
le abren los ojos por escuchar y ese es el mejor regalo
para mi, una satisfaccion personal enorme", afirma
emocionado Eduardo.

EDUARDO ES EL PROFESIONAL OPTICO Y AUDIOPROTESISTA DE HAMMERSLEY,
OPTICA QUE DESDE HACE SESENTA ANOS SOLUCIONA PROBLEMAS AUDITIVOS

“RECUERDO A UNA

PERSONA QUE VIVE EN

UNA ISLA EN LAS AFUERAS

DE CHILOE DESDE LA

QUE SE TRASLADO

HASTA CASTRO, PARA

RCARSE EN UN BUS
QUE LA TRAIA A SANTIAGO,

PQORQUE NECESITABA
REVISAR SUS AUDIFONGS”
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JOAQUIN VIEYTES

Importa trituradoras y guillotinas desde Alemania

DECIDIO CORTAR
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POR

LO SEGURO

A cargo de un negocio con poco tiempo en Chile, aprovecha todas
las oportunidades que tiene para dar a conocer sus productos
al mercado. Con perseverancia pudo incluir a su empresa en

un convenio marco de ChileCompra.

na escena tipica de mds de alguna serie o pe-

licula estadounidense de hace algunos afios

atrds, era aquella donde el escenario lo cons-
tituia una gran y espaciosa oficina de Manhattan, con
varios compartimentos y muchos empleados anénimos
trabajando frente a sus respectivos computadores. La
cdmara dejaba entonces atrds el ambiente oficinesco
neoyorquino y enfocaba a un par de personajes —un
hombre y una mujer— que se encontraban casualmente
frente a una mdquina trituradora de papeles, dando asi
comienzoaundidlogo, en principioinocuo, que deapoco
se tornaria mds explicito segin lo indicara la trama.
Para los espectadores chilenos —mas alld del interés
por el film—, esa maquinita que tragaba papeles, segu-
ramente, no calzaba con un objeto propio del habitual

mobiliario de las oficinas locales y, en este sentido, no
pasaba inadvertida. Hoy, sin embargo, las trituradoras
de documentos si forman parte en Chile —tal como las
fotocopiadoras o los escaner— de una oficina moderna
y correctamente equipada.

“Se trata de un concepto de seguridad, que en el fondo
elimina todo residuo de informacién contenida en el so-
porte papel. Aun cuando este se rompa en varias partes
—una hoja carta u oficio se corta como mdximo en 25
pedazos—, el riesgo de que alguien lo reconstituya es
muy alto. Basta pensar que un nifio de cinco afios puede
armar un puzzle de cien piezas”, sefiala Joaquin Vieytes,
cuya empresa abastece el mercado nacional de tritura-
doras de documentos y guillotinas importadas desde
Alemania.




La maquinaria que trae a Chile la empresa de Vieytes, de
marca ldeal, tiene una larga duracién garantizada, pues
se trata de un producto de alta calidad. Todas las guillo-
tinas, por ejemplo, utilizan cuchillos de acero Solingen,
con unaduracién muy superior a otras cuyos precios son
menores, lo mismo que su vida util.

Vieytes se relaciona con estas maquinas desde 1978,
cuando era gerente de ventas de la empresa que las im-

'1.~ . P . . ra
VrtabalnlcmlmenteydeIacual seindependizé algunos
" .afios después. Pero al tiempo se reencontré con ellas:

277 “Yo habia creado una firma exportadora de productos

del mar y en 1997 tuve la oportunidad de obtener la re-
presentacion de Ideal en Chile, lo que se concretdé rdpi-
damente. Se vino parte del personal que trabajaba esta
marca a mi empresa”.

Tanto el negocio como el rubro tienen poco tiempo en
Chile, por lo que se hace imperativo dar a conocer el
producto al mercado aprovechando todas las oportuni-
dades. En este aspecto, ChileCompra ha sido importan-
te, pese a que en un principio no todo iba tan bien como
ahora. “La mayoria de las instituciones publicas hacian
las licitaciones para este rubro privilegiando excesiva-
mente el precio, por lo que obviamente nosotros quedd-
bamos fuera. El problema era que terminaban compran-
do algo que les duraba seis meses en vez de diez afios,

asi es que la economia no existia; al contrario, gastaban
muchisimo mds y pasaban malos ratos”.

Entrar en el convenio marco para material de oficina
tampoco fue fdcil, pues en él no estaba considerado este
tipo de productos, por tener un nivel de venta demasia-
do bajo. Luego de dos afios de insistencia, la empresa
Comercial e Importadora Vieyor logré acceder a este con
sus especialisimos productos.

“Como todo sistema nuevo para una empresa, nos adap-
tamos paso a paso, pero uno debe ser muy estricto en se-
guir las pautas en forma ordenada, sin cometer errores.
Para lo anterior uno debe ser muy prolijo en la planifica-
ciéonyen el trabajo diario”, comenta Vieytes.
Actualmente, Joaquin Vieytes y su equipo se ven como
una empresa que afio a afio va creciendo en forma or-
denada, tratando de dar un servicio acorde con los
productos que vende, y dando trabajo cada vez a mds
personas. Las palabras de este microempresario resu-
men muy bien la situacion: “En la vida, siempre cuando
se hace un trabajo bien realizado, queda la satisfaccion
de estar haciendo lo correcto. Vemos a nuestros clien-
tes contentos con los productos y con el servicio de post
venta, y también porque gracias al convenio marco tie-
nen un producto de calidad a mds bajo precio que cual-
quier otro cliente”.

ESTA EMPRESA ABASTECE AL MERCADO NACIONAL DE TRITURADORAS
DE DOCUMENTOS Y GUILLOTINAS IMPORTADAS DESDE ALEMANIA

“LA MAYORIA DE

LAS INSTITUCIONES
PUBLICAS HACIAN LAS
LICITACIONES PARA ESTE
RUBRO PRIVILEGIANDO
EXCESIVAMENTE EL
PRECIO, POR LO QUE
OBVIAMENTE NOSOTROS
QUEDABAMOS FUERA.
FL PROBLEMA ERA

QUE TERMINABAN
COMPRANDO ALGO QUE
LES DURABA SEIS MESES
EN VEZ DE DIEZ ANOS”



ZOILA MUNOZ

Ex funcionaria, encargada de abastecimiento

Al contrario de la imagen estigmatizada del funcionario

r plblico, esta mujer hoy jubilada estuvo siempre a favor de la
modernizacidn y se convirtié en una promotora de los cambios.
Capacitdndose permaneritemente, promovié ChileCompra
entre todos los proveedores de la Subsecretaria de Pesca.

Sl EL ENTUSIASMO
TUVIERA NOMBRE

isfrutar del aire, el mar, los paseos por la pla-

ya, la lectura y el jardin son solo algunas de

las actividades que una comuna costera como
Algarrobo ofrece a quien decide vivir en ella. Y Zoila Mu-
fioz disfruta alli junto a su marido desde que jubilé. No
tiene internet, simplemente porque no lo necesita, pues
ya tuvo bastante de eso en las oficinas publicas donde
trabajé durante 43 afios.
Zoila comenzo6 a trabajar muy joven en el Ministerio de
Agricultura, donde permanecid por 16 afios. Luego se fue
a trabajar a Valparaiso en la Subsecretaria de Pesca, or-
ganismo del cual fue prdcticamente fundadora. “Viaja-
ba todos los dias entre Algarrobo y Valparaiso, tenia asi
un buen lugar para vivir y también un buen lugar para
trabajar”, cuenta relajadamente Zoila.
En esta institucion cumplié las funciones de abasteci-
miento, labor en la cual se capacité permanentemente.
Al contrario de laimagen estigmatizada que se tiene del
funcionario publico frente a los cambios, Zoila siempre

estuvo a favor de ellos y fue quien mds se alegré

con la aplicacién del nuevo sistema de compras

del Estado. “Apenas se instauré el nuevo siste-

ma, en la Subsecretaria empezamos a operar

con él. Luego formamos una comisién con toda

la gente de abastecimiento. Mientras tanto hice

un diplomado en la universidad sobre el tema de
abastecimiento; me transformé finalmente en

una experta en esta drea y todos pedian mi opi-
nién. Trabajar con ChileCompra se transformé en lo
mejor de la vida para mi. Lo que mds me gusto es que
la gente del portal es siper empefiosay que si uno les
dabaideas ellos las tomaban”, declara risuefia.

Al ver hoy a esta mujer de expresion despierta y alegre,

no es dificil imaginarse su motivacion por el trabajo.
“Para mi trabajar siempre constituyé un desafio entre-
tenido donde pude expresar mis conocimientos y expe-

riencia. Recuerdo cuando nos mandaron a todos los
viejos a la seccién abastecimiento y muchos pensaron
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que tendriamos ahi una actividad realmente fome. Se
equivocaron medio a medio; todo lo que surgié con el
nuevo sistema implicaba un desafio enorme y también
un avance revolucionario respecto de las viejas formas
de adquisicién publica”, sefiala Zoila.

EnestadreaZoilaexploté todas sus capacidades al punto
de que se constituyd en un referente importante dentro
del organismo y una fuente de consulta reiterada. Tam-
bién incentivé de manera abierta a los proveedores de la
Subsecretaria para que se inscribieran en ChileCompra:
“Me entusiasmd el sistema desde un comienzo y me puse
allamar a todos mis proveedores para invitarlos a que se
inscribieran. Los convenci diciéndoles que si se metian les
iban a llegar pedidos de distintas instituciones publicas,
incluso de otras ciudades, asi es que si bien era cierto que
tendrian que bajar un poco sus precios, por volumen de
negocios podrian obtener mds plata incluso. Claro, por-
que aunque les comprarian a mds bajo precio iban atener

mds compradores, lo que hace un total mds grande”.
Zoila tiene claro los beneficios de ChileCompra. Uno de
ellos es que el sistema obliga a los proveedores a mejo-
rar sus servicios y productos a la vez que les ofrece un
mercado amplisimo para la oferta de estos. También
destaca la labor de los talleres informativos donde se
explican todas las posibilidades que ofrece el sistema
tanto para el comprador como para el proveedor.
ZoilaMufiozdisfrutahoydesujubilaciénenformaalegre
ydistendida e imprime de su entusiasmo todo lo que em-
prende. Hoy, sin horarios, quiere seguir haciendo cosas
y aportar su conocimiento en el manejo de la actividad
publica. Tiene unaexcelente relacion con el municipio de
Algarrobo y, como siempre, estd dispuesta a ayudar con
lo que le pidan porque “hacer cosas, plantar drboles, cui-
dar del jardin o colaborar en la administracion publica,
es todo una misma cosa, lo importante es la energia que
uno le pone alavida”.

“ME ENTUSIASMO EL
SISTEMA DESDE UN

PROVEEDORES PARA
INVITARLOS A QUE SE

UE SI SE METIAN
ES IBAN A LLEGAR

VIVE SU JUBILACION EN FORMA ALEGRE Y APORTA CON SU CONOCIMIENTO -'E'|__
EN LA MUNICIPALIDAD DE ALGARROBO, SIEMPRE DISPUESTA A AYUDAR LS

PUBLICAS, INCLUSO DE
OTRAS CIUDADES”




RODRICGO PEREZ Y PATRICIA CRUZ

Dejaron la empresa de publicidad en que trabajaban y formaron una propia

..,-.-i......-.............-................-.......-.......-.......-.......-.....

..........M........“
| |

odrigo Pérez y Patricia Cruz, ambos disefiado-  mercado publico, aun cuando las licitaciones estatales
res, trabajaron por algunos afios en una em-  nohayan representado grandes volimenes de ventas en
presa publicitaria, hasta que un dia decidieron  un principio.

retirarse y formar una propia. La opcidn de seguirunca-  La incorporacién a ChileCompra no revistié mayores di-
mino independiente siempre tiene una razonable cuota  ficultades, tal como comenta Patricia Cruz: “Operar en el
de riesgo, pero para ambos el desafio de un nuevo em-  portal no fue engorroso, pues cuando entiendes lal6gica
prendimiento era una opcién mucho mds atrayente que y la aprendes es bastante simple. La gran ayuda es que
] mayores expectativas. estdn disponibles on line. En un principio cuesta, como
“Decidimos independizarnos de nuestros antiguos tra-  todas las cosas, pero luego le tomas el ritmo y te mueves

bajos y enfocarnos a lo que mds sabiamos, que son los  libremente por el sitio”.
regalos publicitarios. Como en general ocurre con los ne-  El caso de Teckel Publicidad se asemeja al de otras pe-
gocios que recién comienzan, tuvimos una primera eta-  quefias empresas cuyo posicionamiento y visibilidad
pa muy compleja. La empresa privada no nos cotizaba  en el mercado parten de la experiencia que han tenido

y nadie queria saber de una empresa tan nueva como la  trabajando con el sector publico. “Trabajar en el drea
‘ nuestra”, recuerda Rodrigo. publica nos permiti6 perfeccionar y acotar la oferta de
@ : - El conocimiento que tuvieron del sistema de adquisicio-  productos y nos dio el impulso para introducirnos en el
nes del Estado en este sentido fue muy importante, pues-  mercado de los privados con mayores y mejores herra-
: to quelessirvié paraapuntalar alanuevaempresaenel  mientas”, agrega Patricia.
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Através de suempresa, Teckel Publicidad, ambos
disefiadores ganaron en el mercado publico la
experiencia necesaria para abordar el privado.
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Hoy la trayectoria de Teckel, desarrollada principalmen-
te en el mercado de las empresas publicas, es una de las
variables clave en la captaciéon de negocios y se consti-
tuye en una de sus principales fortalezas respecto de la
competencia. “Cuando eres un empresario nuevo tienes
que bajar tus utilidades al minimo o sobresalir de los de-
mds con marcada diferenciacién de los productos o ser-
vicios que ofreces respecto de tu competencia. Nosotros
ya pasamos esa etapa”, acota Rodrigo Pérez.

El regalo publicitario tiene una demanda que aumenta
en forma sostenida y en la actualidad es un producto
cada vez mds necesario en el marketing de las empre-
sas. Gorras, ldpices, bloc de apuntes, calendarios, ropa,
llaveros y toda una serie de elementos promocionales

son permanentemente solicitados en diversos eventos,
congresos, seminarios y lanzamientos, y configuran una
parteimportante enlarecordaciény presencia de marca
de las empresas.

En este mercado, Teckel ha ido ampliando progresiva-
mente su participacion y al contrario de lo que se dio

EL DESAFIO DE UN NUEVO EMPRENDIMIENTO ERA MAS
ATRAYENTE QUE UNA SEGURIDAD SIN EXPECTATIVAS

en sus inicios —donde los organismos del drea estatal
se constituyeron en sus principales clientes— hoy la em-
presa opera mayormente en el drea privada.

“Por el tamafio del mercado gubernamental, el portal
es una muy buena herramienta para el sistema publico,
porque permite satisfacer una demanda —que en nues-
tro rubro es limitada— con una oferta amplia y diver-
sificada por parte de agencias y personas naturales”,
comenta Pérez, agregando que lo anterior hace cada
vez mds dificil competir con otras empresas proveedo-
ras similares.

“En cambio, el mercado privado es muchisimo mayor,
cuesta bastante menos encontrar clientes y es extensa y
variada la demanda por publicidad y articulos publicita-
rios. Por otra parte, compites a lo mds con tres cotizacio-
nes, versus ocho o diez de los distintos proveedores que
operan frecuentemente en ChileCompra”, argumenta,
explicando cémo fue que ChileCompra resulté ser final-
mente la mejor carta de presentacion de estos dos profe-
sionales ante sus potenciales clientes del sector privado.
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No obstante su labor destacada en una gran firma, desde que
era estudiante se veia manejando su propia empresa, lo que

JOSE LUIS ARi
Ose LUIS S hizo efectivo con la creacion de Inglotec, especializada en la

De empleado a socio estratégico
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integracion de tecnologia e innovacion.

E

umpliendo un anhelo de afios, José Luis Aris
cred junto a su hermano Juan Pablo, en 2002, su
propia empresa, a la que llamé Inglotec, nom-
bre que corresponde a la sigla de Integracién Global de
Tecnologia e Innovacion. Antes de aquello, desde que
egresé de la universidad, José Luis trabajé como emplea-
do, durante tres afios, en Sonda, donde le correspondio
apoyar a un equipo de desarrollo que implementaba un
sistema de compras para el Estado.

“Era un pizarra electrénica en la que se mostraban las
publicaciones de adquisiciones y que se conocia con el
nombre de Sistema de Informaciéon de Compras y Con-
tratacion Publica”, refiere Aris, recordando los vigjes que
realizé, por varias regiones, junto a los directivos de la
entonces Direccion de Aprovisionamiento del Estado,
DAE, promocionando el portal, para el cual habian acu-
fiado el eslogan “ComprasChile, donde Chile compra”.

Terminada esta gestion de apoyo, debié trabajar, en la
misma compafiia, en una serie de innovaciones en el sis-
tema, tales como el desarrollo de cotizaciones, los con-
venios marco, el categorizador de Naciones Unidas, las
tablas comparativas, el ambiente de proveedor y otras.
Pero el trabajo como empleado no estaba dentro de su
expectativa de vida, y Aris lo tenia claro desde su época
de estudiante. Siempre se vio manejando su propia em-
presa, lo que pudo hacer efectivo con la creacién de In-
glotec, aunque asumiendo simultdneamente que perdia
los beneficios de su trabajo estable y bien remunerado.
“Dar ese paso al costado fue dificil. La comodidad de
trabajar en una empresa, las vacaciones, la seguridad
de tener una remuneracién a fin de mes, el horario y el
tiempo para la familia, son aspectos que uno tiene ase-
gurados y, al decidir por una empresa propia, todo eso
deja de existir”.




La vida de José Luis Aris cambi6 por completo. La priori-
dad pasé a ser su proyecto —a esas alturas, una obse-
sion—, debiendo olvidarse de las actividades y consu-
mos tipicos de jovenes profesionales bien remunerados.
La dedicacion al nuevo proyecto fue completa. Diay no-
che, enunade las habitaciones de la casa de sus padres,
trabajé arduamente paradar formaalaempresaque, de
a poco, seiria consolidando en el area de la tecnologia e
innovacion.

Hoy Inglotec desarrolla herramientas tecnoldgicas que,
incorporadas a los procesos de negocios de las empresas,
apoyan su gestiéon y estimulan su crecimiento. Las solu-
ciones y aplicaciones operan tanto a nivel de comercio
electronico, como gestion de procesos y gestién comer-
cial. “Desde nuestros inicios, nos involucramos de lleno en
los problemas del cliente, aportando ideas y experiencias
en las soluciones. Ademds de desarrollar lo que nos pide
el cliente, tratamos de aportar con ideas e innovacién a
la solucién de sus problemas; generamos un compromiso
con ély le damos seguridad y confianza”. Como empresa
pequefia, no le ha sido fdcil entrar en el mercado de las

instituciones publicas. Con escasa espalda financie-
ra, le resulta dificil destinar una cantidad de recursos
importante a la elaboracién de grandes propuestas,
como lo hacen empresas de mayor envergadura. Con
todo, ha obtenido licitaciones importantes, como la
implementacién en el afio 2006 —junto a otras dos em-
presas— de unaversion avanzada del sistema de catad-
logo electronico para los convenios marco del mismo
portal ChileCompra.

“Nuestra empresa estd en etapa de consolidacion de
sus cimientos. Hemos logrado posicionar el nombre
de Inglotec, sin promocionarla medidticamente sino a
partir del trabajo bien realizado y de la satisfaccién de
nuestros clientes, quienes han visto en esta empresa un
apoyo constante para sus proyectos, lo que transmiten
aotros potenciales clientes. Esta consolidacion nos ayu-
daa trabajar de forma mds estructurada, contar con un
equipo humano capaz de abordar distintas etapas del
desarrollo de software, con tareas bien definidas. Deja-
mos atrds esa época en que entre dos o tres haciamos
de todo”, resume José Luis Aris.

AL MANEJAR SU PROPIA EMPRESA DEBIO ASUMIR QUE PERDIA LOS
BENERCIOS DE SU ANTERIOR TRABAJO ESTABLE Y BIEN REMUNERADO
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“DESDE NUESTROS

INICIOS, NOS

INVOLUCRAMOS

DE LLENO EN LOS

PROBLEMAS DEL CLIENTE,

APORTANDO IDEAS Y

EXPERIENCIAS EN LAS
OLUCIONES. NO SOLO

DESARROLLAMOS LO

QUE INDICA EL CLIENTE™



RAUL CIUDAD

Lider natural de la industria tecnolégica chilena

Desde su posicion como dirigente de las empresas de tecnologia,
ha luchado por la modernizacidon del Estado y por un espacio e
institucionalidad para el desarrollo tecnoldgico, mds alld de los
intereses de sus asociados.

a de un dirigente empresarial suele ser la trayec-
toria de alguien que asumié desde temprano los
hilos de una empresa y muy pronto logré repre-
sentarla ante sus pares en la industria en la que parti-
cipa. El liderazgo de su gremio le viene luego adscrito
por sus condiciones personales y por su capacidad para
representar fielmente los intereses de un colectivo de

empresas.
Pero junto con ello, también es comun que haya una his-
toria de esfuerzo y sobre todo de perseverancia para ha-
cer valer la posicion de sus representados ante el resto
de las comunidades empresariales y ante las autorida-
des politicas.

En el caso de la Asociacién Chilena de Empresas de Tec-
nologias de Informacion, Acti, ese rol de liderazgo lo ha
ejercido muchas veces, y con un cardcter casi natural,
Rall Ciudad, en la actualidad gerente general corpora-
tivo del grupo de empresas Coasin.

Ingeniero de ejecucién electrénica con mencién en te-
lecomunicaciones formado en la Universidad Técnica
del Estado —hoy Usach—, vio fuertemente alterada su
carrera universitaria con los hechos de septiembre de
1973, que afectaron de manera especial a esa casa de es-
tudios. En su caso particular, debi6 ver cémo gran parte
de su familia tuvo que dejar el pais.

“Se fueron todos y me quedé solo en Chile. Entonces mi
decisién fue comenzar a trabajar y abandonar mis pla-
nes de estudiar ingenieria civil, algo para lo que no he
logrado tener tiempo en los Gltimos 35 afios”, comenta
este hombre de negocios tecnoldgicos, quien encontré
trabajo en Coasin, la empresa que hoy lidera.

La historiade dichaempresahatenido muchos vaivenes,
tanto en su focalizacion de negocios como en la suerte
de sus resultados. En el afio 1975, trajo a Chile lalinea de
computacién de la empresa Digital, con lo que se intro-
dujo en el mercado de las tecnologias de informacién.
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Pero luego dejo Digital y se concentré en telecomunica-
ciones, volviendo afios mds tarde a la informdtica con
la importacion de los primeros computadores Compag,
que Raul Ciudad trajo personalmente en maletas de 15
kilos cada una. “Luego tomamos la representacion de
Newbridge, fabricante de equipos de comunicacién de
tecnologia digital, lo que implicéd una nueva revolucién
en Chile, donde los sistemas eran todos analdgicos. Pero
nuestra sociedad con Newbridge terminé cuando esta
fue adquirida por Alcatel, hecho que incidié en que las
ventas de Coasin cayeran de 100 millones de délares a 16
millones en un afio”, recuerda Ciudad.

La recuperacion desde entonces ha sido paulatina. Ac-
tualmente, Coasin vende casi 80 millones de ddlares al
afio, ha desarrollado una oferta de servicio mucho mds
sélida, exporta servicios a Estados Unidos, levanta una

empresa especializada en el drea minera y desarrolla
un centro de investigacion y desarrollo —Coasin Lab—,
para introducirse por fin en el famoso 1+D (investigacion
y desarrollo) que en Chile pocos han logrado emprender.
Raul Ciudad ha sido testigo de la convulsionada vida de
la industria de las tecnologias de informacion y teleco-
municacidn, con el auge y el derrumbe estrepitoso del
indice Nasdaq, que es el mercado donde se cotizan los
valores de las empresas del drea, y posterior caida de las
Torres Gemelas, que marcé el comienzo de un periodo
muy duro para varias industrias.

“Me ha tocado ver como ha surgido en Chile el negocio
de los servicios de integracion y disefio de plataformas,
pero no he logrado percibir un desarrollo en materia de
propiedad intelectual”, dice, manifestando que esto ha
marcado su accién en la Acti, asociacién que retne a

165 empresas y que él ha presidido en dos periodos.
“Mi anhelo como dirigente empresarial es unir a la Acti
con otras diez asociaciones afines para formar un con-
glomerado que tenga un peso mayor en el producto del
pais, conlo que seria factible formar parte de la Confede-
racion de la Produccion del Comercio (CPC), la crema del
empresariado chileno”.

Presidiendo la asociacién y siendo dirigente de la mis-
ma, vislumbra en esta un rol que va mds alld de los inte-
reses de sus asociados y de temas como el impuesto al
software. Su afdn es que el desarrollo tecnolégico tenga
en Chile un espacio y un cauce adecuado, asi como una
institucionalidad. Por ello es que ha luchado por que la
Acti cumpla el rol que le corresponde en temas como la
implementaciony el perfeccionamiento de ChileCompra,
sistema que apoy6 desde su concepcion.

PRESIDENTE DE LA ACTI EN DOS PERIODOS, SE HA TRANSFORMADO
EN LIDER NATURAL DE LAS EMPRESAS DE TECNOLOGIA EN CHILE

“ME HATOCADOIVER
COMOHA SURGIDO

EN CHILEIELNEGOCGIO
DEAIOSISERVIGIOS DE
INTEGRACIONI.DISEN O
DEPUATAFORMAS, PERO
NO HELOGRADO PERCIBIR
UNIDE SARROLLOEN
MATERIA DEPROPIEDAD
INTELEGTIUAL




MARISOL CASTRO

Encargada de abastecimiento del Hospital Salvador
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arisol Castro lleva 27 afios trabajando en el
Hospital Salvador, diez de ellos en la unidad
de abastecimiento, drea que procura para el
hospital los insumos generales, el equipamiento médico,
repuestos de equipos y alimentos. Es decir, compra todo
lo que se requiere, exceptuando los itemes de farmacia.

En este trabajo, Marisol ha conocido distintos sistemas
para las adquisiciones del hospital. Antes de la aparicion
de ChileCompra, se requeria de una constante alimenta-
ciondeinformacionsobrelos proveedoresenlosdistintos
rubros, a fin de tener una base de datos lo mds acotada y
eficiente: “Para esto consultdbamos la guia de teléfonos
y haciamos llamados. Habia que estar actualizando las
listas todo el tiempo. Luego invitabamos a los proveedo-
res a participar en el proceso de compra. Se hacian tres
cotizaciones, como exigia la ley, para cada adquisicion.

Teniamos un formato en el que poniamos los atributos de
los articulos que necesitdbamos”, explica Marisol.

Esta modalidad funcionaba, aun cuando se requeria
mucho tiempo e implicaba costos elevados: “A veces los
llamados telefénicos ocupaban una mafiana o unatarde
entera, pero ademds se necesitaba gente que saliera a
la calle a cotizar. Lo normal era partir con un trabajo de
terreno, visitando a los proveedores; se les pedia la coti-
zacion, laiban adejar o se pasaba a buscar, y después se
hacia la orden de compra”.

Elinicio de laoperacién através del nuevo portal del Es-
tado para las adquisiciones publicas fue para Marisol
como una “nebulosa”. Segun ella no habia claridad de
cudndo ni como operaria el sistema, y en el momento
en que comenzo todavia era muy complicado. “El sis-
tema se caia, teniamos solo 15 minutos para hacer las

J | Tecnologias de la informacién
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licitaciones, no se encontraban todos los productos con

sus codigos...” acota Marisol. Otro problema, segun ella, son las licita- "
Si bien en esa época la unidad de abastecimiento del  ciones a las que nadie se presenta, situacién que ha im- _.-""f £
hospital contaba desde hacia tiempo con un sistema  plicado a veces llamar directamente a los proveedores -

computacional interno que facilitaba todo lo relaciona-
do con el inventario y manejo de compras —razén por la
cual los programas computacionales no eran desconoci-
dos para quienes trabajaban en esta drea—, no habian
tenido alli antes ningun tipo de trabajo que requiriera
del uso de internet.

Operar a través de ChileCompra fue, en sintesis, com-
plejo. El darea tuvo que adecuarse a una nueva realidad
como por ejemplo la obligacion de publicar durante tres
dias la licitacion cuando se trata de compras por mds
de tres UTM —la gran mayoria—, antes de hacer la ad-
judicacion. “Antes llamdbamos y enviabamos fax a los
proveedores que creiamos que participarian, y al dia
siguiente ya estaba listo todo. En situaciones de urgen-

cia, esperar los tres dias puede comprometer el servicio”,

invitdndoles a que se registren en el portal y que partici-
pen en las licitaciones.

“Esto ha significado que en el hospital han tenido que ir
aprendiendo a funcionar de otra manera. Por ejemplo,
saben que no pueden pedirnos un insumo urgente sobre
la marcha. La mdquina tiene ciertas piezas que funcio-
nan de una maneray eso se tiene que transmitir a todos
los que tienen alguna relacién con abastecimiento, para
saber pedir lo que necesiten”, sefiala.

Marisol Castro concluye que el proceso de operar con Chi-
leCompra va mejorando de a poco. “Yo he sido bien criti-
cadel sistema, pero de una manera constructiva. Pienso
que las cosas van bien encaminadas y que el sistema tie-
ne que profundizar en lo que estd proponiendo”.
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- EJEMPLO, SABEN QUE
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UN'INSUMO URGENTE
-~ SOBRE LA MARCHA”

LA UNIDAD DE ABASTECIMIENTO PROCURA PARA EL HOSPITAL LOS
INSUMOS GENERALES, EQUIPAMIENTO MEDICO, REPUESTOS Y ALIMENTOS




LA INCANSABLE
REINVENCION DE
UNA VOCACION

Entusiasta hombre publico, su figura fue fundamental en la
modernizacion del Estado y de su municipio, asi como en la
gestacion de ChileCompra. Desde un cargo entonces poco
gravitante convencio al gobierno central de la necesidad de
tecnologizar la gestion publica.

CLAUDIO ORREGO

Alcalde, ex ministro, ex dirigente estudiantil
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“CREO QUE HOY ES UN MODELO DE GESTION PUBLICA QUE SE EXPORTA A TODO
EL MUNDO Y UN PROYECTO ALTAMENTE VALORADO DENTRO Y FUERA DE CHILE

a resiliencia, esa capacidad de sobreponerse a

la adversidad y salir fortalecido, es claramente

una de las caracteristicas que se pueden obser-
var de la vida de Claudio Orrego Larrain. Habiendo per-
dido a temprana edad a su padre, el también politico y
destacado sociélogo Claudio Orrego Vicufia, la figura de
personas importantes en su vida —comenzando por su
propio padre— influy6 positivamente en su actitud de
esforzarse no solo por su propio destino sino por el de la
comunidad en que vive.
Durante la segunda mitad de los afios ochenta, estudio
derecho en la Universidad Catélica, donde ya manifes-
taba su interés hacia el servicio publico. “En esa época,
el pais vivia bajo una dictadura en la que yo no creia.
Luchaba contra ellay confiaba en que llegaria el dia en
que podria desempefiarme en un cargo de servicio publi-
co cuando se restableciera la democracia”.

Ocurrido esto, en los inicios de los noventa y una vez
egresado de la universidad, tuvo la oportunidad de tra-
bajar en una oficina del nuevo gobierno, pero decidié
prepararse y hacer un magister en politicas publicas en
Estados Unidos. Entendi6 que se acercaban tiempos de
alta exigencia técnica.

Fue durante ese postgrado cuando surgio6 su interés por
la modernizacion del Estado. Entonces escuchd al vice-
presidente Al Gore hablar de la reinvencién del gobier-
no, al tiempo que leia el recién publicado libro Reinven-
tando el gobierno, de David Osborne y Ted Gaebler.

Al volver a Chile, fue invitado a trabajar en el comité de
modernizacion, con pocas personas y escaso presupues-
to. “Tenia mds ganas que conocimientos, asi es que me
dediqué aestudiar muchos casos internacionales de mo-
dernizacién del Estado para de alguna manera articular
un plan”, recuerda.

Como secretario ejecutivo del comité de modernizacion
de la gestion publica, entre 1996 y el 2000, debi6 desarro-
llar diversas lineas de accion. Entre ellas la transparen-
ciaylaprobidad, la gestién estratégica por resultados y
la calidad de servicio.

Entonces, cuando el pais estaba bastante atrasado en
su manera de gestionarse, fue simple constatar la im-
portancia de las tecnologias de informacién y comuni-
caciéon para modernizar el Estado.

Recuerda Orrego que desde hace mucho tiempo existia
la conviccion de que para poder incorporar masivamen-
te las tecnologias dentro del Estado habia que hacerlo
en un drea en que los beneficios fueran evidentes. “Por
ello, el tema de las compras publicas y las licitaciones
eran un buen espacio para partir. Debimos entonces
concentrar los esfuerzos en convencer a las autoridades
de que valiala penainnovar”.

Orrego y su equipo comenzaron a hablar de este tema
entre 1996 y 1997, sin lograr eco. Influian en ello los pro-
blemas con que partian las primeras declaraciones de im-
puestos porinternet, lo que generaba mds dudas que cer-
tezas. “Tuvimos que articular lineas de argumentacion
separadas para Hacienda, demostrando los ahorros que
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se obtenian por estavia, y para Interior, presentando un
proyecto que permitiriala transparenciay que seriauna
gran bandera de lucha contra la corrupcién”, sefiala.
Tras muchos esfuerzos, el comité logré que el Gobierno
presentara el nuevo sistema que permitié cambiar ra-
dicalmente la forma como las instituciones del Estado
compran en Chile.

“Hoy existe consenso en que se tratade un proyecto que,
aparte de ser la gran palanca de modernizacién tecno-
légica del Estado, impulsé a las pequefias y medianas
empresas que empezaron avenderle al Estado a niveles
muy superiores a lo que hacian antes”, comenta.

Asi se tejio la historia de una reforma que en su opinion
no partié con demanda politica ni ciudadana y que fue
impulsada contra toda la opinién de la casta dirigente
publica y privada. “Creo que hoy es un modelo de ges-
tion publica que se exporta a todo el mundo y un pro-
yecto altamente valorado dentro y fuera de Chile”, re
flexiona Orrego.

Siguio él relacionado de una u otra forma con ChileCom-
pra, incluso habiendo dejado el comité. Como ministro

de Vivienda y Urbanismo, incorporé a todo el ministerio
alanueva plataforma.

Luego, en el mundo privado —en laempresa Sonda—, tra-
bajé como proveedor de latecnologia para el portal. Pero
pronto, dada su vocacién por el servicio publico, sintié
la necesidad de volver a la arena politica, esta vez para
encargarse del gobierno comunal de Pefialolén, algo que,
como muchas cosas en su vida, no le fue fdcil lograr.

“En esa decisién influyé la muerte de dos personas muy
significativas en mi vida: Jaime Castillo Velasco, uno de
los ide6logos de la Democracia Cristiana, y el padre Ge-
rardo Whelan, de mi colegio, el Saint George. En él estd
inspirado el personaje del padre McEnroe, de la pelicula
Machuca”.

Como alcalde, desde diciembre de 2004, ha liderado al
sector municipal en el uso de las tecnologias y también
de ChileCompra. En lo que él considera una especie de
Chile chico, lamado Pefialolén, hoy es posible verlo tra-
tando de aplicarlo que ha aprendido, que le entusiasma
sobremanera y le permite seguir siendo el mismo idea-
lista que entré ala universidad a los 17 afios.

I?- COMO ALCALDE, HA LIDERADO AL SECTOR MUNICIPAL EN
EL USO DE LAS TECNOLOGIAS Y TAMBIEN DE CHILECOMPRA

“TENIA MAS GANAS
QUE CONOCIMIENTOS,
ASI ES QUE ME
DEDIQUE A ESTUDIAR
MUCHOS CASOS
INTERNACIONALES
DE MODERNIZACION
DEL ESTADO PARA

DE ALGUNA MANERA
ARTICULAR UN PLAN”




PABLO HERRERA Y ALVARO GONZALEZ

Ex compafieros de universidad y socios de FIN Producciones

A través de su'empresa de productos audiovisuales,
especializada en contenidos para compafiias del dmbito
minero, estos amigos y socios han canalizado sus
inquietudes e intereses profesionales.

UNA BUENA VETA
PARA EXPLOTAR

e compafieros de la Escuela de Literatura de la
Universidad de Chile, Pablo Herrera y Alvaro
Gonzdlez pasaron a ser socios fundadores de
FIN Producciones, pequefia empresa especializada en la
realizacion de productos de comunicacion audiovisual.
Un dia del afio 1998 decidieron unir esfuerzos en pos de
materializar suinterés por realizar trabajos en ese dmbi-
to, lo que ocurrié cuando hicieron un documental sobre

la ciudad minera de Sewell.

El trabajo resultd ser un verdadero acierto. “Nos habia-
mos encontrado con un lugar que tenia valor histérico y
cultural y, con mucho empefio, sacamos adelante un pro-
yectoquese transformé en undocumentaly luegoenuna
serie de televisidn regional”, recuerda Pablo Herrera.
Tras evaluar la experiencia como muy satisfactoria, de-
cidieron desarrollar proyectos que permitieran darle
continuidad a la empresa, introduciéndose poco a poco
en el dmbito corporativoy en el de la televisién. El traba-
jo para el documental de Sewell les permitio establecer

unarelacion con Codelco y mds tarde con otras mineras,
abriéndoseles una veta —literalmente— en el dmbito
minero, algo que les hizo mucho sentido respecto de sus
intereses y preferencias.

“Nos instalamos como empresa productora, fisicamente
enun garage arrendado,y emprendimos nuevos desafios.
Empezamos a hacer desde entonces muchos viajes que
nos permitieron conocer numerosos lugares del norte de
Chile. Asimismo, nos dieron la posibilidad de involucrar-
nos en algo que veiamos como un gran tema vinculado
conlaidentidad nacional, lo que para nosotros resultaba
tremendamente atractivo”, relata Alvaro Gonzdlez.

En la actualidad, Alvaro y Pablo siguen vinculados a los
contenidos audiovisuales para empresas e instituciones
del sector minero, siempre desde una perspectiva huma-
nay social. No obstante, entendieron que debian desa-
rrollar también un punto de vista corporativo.

“Si bien no nos ha sido facil realizar trabajos con un en-
foque mads propio, hemos podido mantener una linea
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de investigacion. En ella estdn, por ejemplo, proyectos
como Réquiem de Chile, que gané un fondo CORFO para
desarrollar una serie de television, o Alemanes en Chile,
un documental sobre la inmigracién alemana en el sur
del pais”, comenta Pablo Herrera.

En forma paralela, siempre interesados en hacer tele-
vision, han realizado proyectos como Arte en el Centro,
que es un programa cultural transmitido por Canal 13
Cable también enfocado en el contenido y el testimonio.
Al mismo tiempo, aunque no es de su autoria, estan ha-
ciendo un programa que también se transmite por Canal
13 Cable, Saque partido a su dinero, del que han aprendi-
do lo necesario para manejar temas econémicos.
Laveta minera se mantiene vigente. El trabajo realizado
para una compafiia les ha llevado a hacer otro y otro, y
asi sucesivamente, para distintas empresas del rubro.
Gracias a ello han podido armar un archivo audiovisual,
lo que resulta un activo valioso para FIN Producciones.
A juicio de Alvaro Gonzdlez, fue la necesidad de mante-

ner los buenos vinculos que ellos tenian con organismos
publicos lo que les inst6 en su momento a inscribirse en
ChileCompra. “Desde que ganamos la primera licitacion
en el portal, con dos videos corporativos encargados por
la CONAF, hemos hecho diversos trabajos, para la Policia
de Investigaciones y Mideplan, entre otras oficinas pu-
blicas”, relata. La operacién a través del portal ha mejo-
rado paulatinamente, en especial desde que estdn digi-
talizados los documentos legales de la sociedad, lo que
les permite enviar una oferta sin tener que acompafiaria
siempre de un enorme legajo de documentos.

Como le ocurre a muchas pymes, FIN Producciones ha
aprovechado la oportunidad que brinda ChileCompra de
ordenar el cldsicamente inorgdnico estilo de manejar la
documentacion. Alvaro y Pablo se sienten agradecidos
de ello cada vez que participan en licitaciones del drea
privada, o cuando deben presentarse ante un banco
para pedir el financiamiento que requieren algunos de
sus proyectos audiovisuales.
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TRABAJAR PARA EMPRESAS MINERAS LES HA PERMITIDO HACER
MUCHOS VIAJES Y CONOCER NUMEROSOS LUGARES DE CHILE
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“SI BIEN NO NOS HA SIDO
FACIL REALIZAR TRABAJOS
CON UN ENFOQUE MAS
PROPIO, HEMOS PODIDO
MANTENER UNA LINEA
DE INVESTIGACION”
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PABLO ANAYA

Hotel Las Colinas de Cuncumén

Varios obstdculos debid superar este complejo turistico
para adaptar su oferta, basada en un ambiente acogedor
y trato personalizado, a las exigencias del comercio
electronico y conquistar a los servicios publicos.

Somos amantes de la naturaleza, el silencio, la no-

che estrellada, la vida sencilla. Atrds queda el rui-
do, la tensidn, la distorsion del tiempo, el paisaje gris”.
Asi se lee en la pdgina web del hotel campestre y centro
de reuniones Las Colinas de Cuncumén. Efectivamen-
te, al visitar el complejo —a unos cien kilémetros de la
capital, yendo por la Autopista del Sol—, el visitante se
encuentra con un lugar acogedor donde predomina el
descanso.
En un estilo constructivo acorde con el ambiente natu-
ral, sus cabafias estan hechas de barro y paja, y tienen
generosas vigas a la vista en el cielo interior. Los cuatro
salones multiuso, ademds de tener el equipamiento ne-
cesario para presentaciones y seminarios, exhiben una
arquitectura amable con el entorno.
Las actividades recomendadas alli privilegian la entre-
tencién al aire libre: caminatas por los senderos, pisci-
na, spay otras relacionadas con el campo chileno. Como
la recepcion que realiza un huaso local a los visitantes,

-..,_'.-_.i"

enunainstructivademostracién de manejo de riendasy
el arte de montar.

Hace veinte afios, en uno de sus viajes a Chile, Ernesto
Anaya —exitoso odontologo maxilo-facial que vivio lar-
go tiempo en Mildn—, decidié comprar un terreno cer-
cano a la capital donde disfrutar en familia de un lugar
campestre, con caballos y una cancha de tenis, una de
sus principales aficiones. Ahi compartié con sus hijos el
privilegio del silencio y el aire libre.

La belleza y tranquilidad del lugar fueron claves para
impulsar —hace diez afios— la idea de instalar, con su
hijo Pablo, un complejo hotelero absolutamente distin-
to a lo que existia. Un concepto que privilegiaba el en-
torno, la hermosa vista del lugar, la tierra, el campo y
sus tradiciones.

Hoy, la gente que llega a él —principalmente a congre-
sos, seminarios, convenciones, capacitaciones, etc.—
se encuentra con un paraje donde las actividades se
hacen mds gratas.
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“Nuestro ambiente cdlido y acogedor favorece la rela-
cién directa con las personas que acuden acd y en este
sentido, histéricamente, nuestra atencién personali-
zada ha tenido excelentes resultados”, comenta Pablo
Anaya, quien dirige hoy el hotel.

Sin embargo, con la aparicion del nuevo paradigma de
adquisiciones publicas, ChileCompra, esta manera de es-
tablecer la oferta se vio forzada a cambiar drdsticamen-
te, no sin dificultades para la empresa. Anaya reconoce
que “lanueva plataforma de compras del Estado implico
un cambio brusco respecto a la forma de ofrecer nues-
tros servicios. Acostumbrados al contacto directo con
las personas, el esquema nuevo —por lo formateado e
impersonal— significé modificar sustancialmente la re-
lacion con el cliente”.

Efectivamente, el “convencimiento por los sentidos” no
tiene mucha cabida en un ambiente comercial virtual,
sobre todo en los inicios del sistema electrénico, cuando
solo las frias cifras definian las licitaciones. El paso del
antiguo sistema al actual resulté traumdtico: “Nuestro
centro de reuniones es completamente atipico e inno-

EN ESTE HOTEL LAS ACTIVIDADES PROPIAS DE UN CONGRESO,
UNA CONVENCION O UNA CAPACITACION SE HACEN MAS GRATAS

vador. Sin conocer en terreno las instalaciones era muy

dificil encantar al encargado de compras para que toma-
ra la decisién de contratar nuestros servicios. Nuestros
contactos anteriores, acostumbrados a la modalidad
familiar de negociacion, desaparecieron. Ellos eran per-
sonas que habian accedido —en primera instancia— a
conocer el lugar. Una vez desarrollados los seminarios
se generaba una relacién de confianza. Los nuevos res-
ponsables se negaban aveniry empezamos arecibir solo
avisos de que nuestra oferta se descartaba”.

No obstante las dificultades, la empresa comienza desde
el afio 2005 a potenciar su relacion con ChileCompra, prin-
cipalmente con la creacién del convenio marco. “Debimos
avanzar junto con el portal y mejorar la publicacién de las
ofertas, lo que en definitiva nos dio el respaldo para que
nuestro servicio generara confianza en los compradores.
Tuvo que ser mds econédmico, con una serie de mejoras,
como la pagina web, y mas eficiente en el proceso de post
venta parala fidelizacion de quienes ya han disfrutado de
lo nuestro”. Una leccién de negocio que los duefios de las
Colinas pudieron aplicar con todos sus clientes.

)IRECTA CON LAS/

'A”f-'A Y'EN ESTE SENTIDO,
HISTORICAMENTE.

JESTRO AMBIENTE

CALIDO Y ACOGEDOR

JORECE LA RELACIC

SONAS QUE ACUDEN

B> [ RA ATEM.CION
'SONALIZADA HA
ENIDO EXCELENTES

RESULTADOS” s



EL MEJOR SOPORTE
PARA EL SERVICIO
MAS URGENTE

Este eselhombre a cargo de la funcidn de abastecimiento de una
institucion con personal disponible las 24 horas en todo el pais, algo
que reviste un grado de dificultad impensado para muchas empresas.

CORONEL JORCGE VIDAL

Subdirector de gestion y control de adquisiciones de Carabineros
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SON MUCHOS RECURSOS QUE DEBEN SER EFICIENTEMENTE

EMPLEADOS Y CORRECTAMENTE UTILIZADOS

CHILECOMPRA ORDENO LA CADENA
DE DISTRIBUCION A NIVEL NACIONAL

a funcién de abastecimiento en una institucion

como Carabineros de Chile, fisicamente presente

en todo el territorio de la Republica —una de las
mds grandes del pais— tiene tal importancia que solo
estando en su seno es posible dimensionar.
Para cumplir en tiempo, forma y lugar el servicio, cada ca-
rabinero requiere de una serie de elementos. Partiendo por
el uniforme con todos sus implementos legales.
Vestidos como tienen que hacerlo, los policias uniforma-
dos deben movilizarse por algin medio especifico, que
puede ser un automovil, un furgén, una motocicleta, un
camién, un bus o incluso un caballo; siempre, en un ve-
hiculo o medio de transporte oficial. Vehiculos o medios
que requieren mantencion periédica y abastecimiento
permanente de combustibles, lubricantes y elementos de
repuesto, como neumdticos, baterias, luminarias y un sin-
nimero de itemes afines.

“Si estamos hablando de un caballo, muy comdn en zo-
nas rurales, las necesidades son también especificas.
Se requiere brindarle los cuidados que corresponde y
alimentarlo, para lo cual es preciso disponer de forraje
y adquirirlo con tiempo para que llegue hasta los rin-
cones mds apartados del territorio”, ejemplifica el co-
ronel Jorge Vidal, Subdirector de Gestién y Control de
Adquisiciones de Carabineros.

En buenas cuentas, detrds de cada carabinero que estd
prestando servicio a la patria hay todo un soporte y
unalista de insumos que es, como se aprecia, bastante
extensa.

“Hay elementos que son muy complejos, como un avién
o un helicéptero; de mediana complejidad, como un
arma de fuego o un computador, y muy simples como
los articulos de aseo, de oficina o de alimentacién”, ca-
taloga el oficial.

Destaca que son muchos los recursos que deben ser
eficientemente empleados y correctamente utilizados,
explicando que cuando se trata de productos estanda-
rizados, como vehiculos, estdn claras las grandes firmas
que pueden concurrir a abastecer.

“Las cosas cambian cuando se compran toallas o ropa
deportiva, cuyos proveedores no son grandes industria-
les sino pymes y hay que darles mds luces para que en-
tiendan lo que tienen que hacer por nosotrosy cudl es su
oportunidad como empresa”, sefiala.

Fue con el propésito de perfeccionar los procedimientos
en materia de abastecimiento que el alto mando de la
institucién cred, el afio 2007, la subdireccion que el coro-
nel Vidal tiene hoy a su cargo. Estd directamente relacio-
nada con el proceso de modernizacién de Carabineros y
es el estamento que concentra las compras mds impor-
tantes de la policia uniformada.

La subdireccién se formé como un equipo absolutamen-
te nuevo de alrededor de cuarenta personas, un grupo
heterogéneo de profesionales, entre ellos ingenieros y
abogados, que debid someterse a un proceso intensivo
de aprendizaje y que necesit6 afiatamiento.

Es justamente la Subdireccion de Gestion y Control de
Adquisiciones laencargada de manejar la plataforma de

8 | Transparenciay probidad
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ChileCompra para realizar las licitaciones que son pre-
cisas, tanto en lo cotidiano como en lo extraordinario.
“Nuestra subdireccién tuvo que prepararse e ir conocien-
do unaserie de detalles, como el tema de los contratos y
el de las boletas de garantia. Meterse bien, por ejemplo,
en el temade los convenios marco, en lo que fuimosinno-
vadores al aplicar una multa bastante alta por especies
que no llegaron”, detalla el coronel Vidal.

Para él, los beneficios de ChileCompra son claros. Antes
de su existencia, se daban situaciones que no considera-
ban economias de escala y no se generaban los ahorros
de horas hombre que hoy es posible lograr. “Antes, las
licitaciones del sector publico habia que informarlas en
el diario, preparar bases, imprimirlas, venderlas, tener
personal trabajando en eso”, recuerda.

Hoy dia, el catdlogo electrénico de Convenios Marco
ha venido a simplificar enormemente procesos antes
muy largos. “Nosotros hemos adquirido vehiculos bajo
ese formato, el afio 2007, apretando un botén, sin bases

administrativas ni técnicas. El ahorro de tiempo y de tra-
bajo es muy importante y muy conveniente”, comenta
Jorge Vidal.

Todo eso aporta transparencia al sistema, tema que a
su juicio es fundamental, lo mismo que el de laigualdad
de oportunidades. Junto con ello, una de las grandes
ventajas que el oficial observa en ChileCompra es que
ordend lacadenade distribucién a nivel nacional, lo que
dado el tamafio de la institucidn de Carabineros resulta
gravitante.

La subdireccion que encabeza el coronel Vidal contintia
perfeccionando sus métodos y se mantiene atenta a lo
que pueda hacer por apoyar las mejoras periddicas que
se hacen a ChileCompra. Para ello se coordina con las
restantes ramas de las Fuerzas Armadas y de Orden, con
las que integra un comité especial a través del cual se
hacen llegar a la Direccién ChileCompra las sugerencias
referidas a la especificidad que revisten las adquisicio-
nes de estas instituciones.

“NOSOTROS HEMOS
ADQUIRIDO VEHICULOS
BAJO ESE FORMATO, EL
ANO 2007, APRETANDO
UN BOTON, SIN BASES
ADMINISTRATIVAS

NI TECNICAS. EL AHORRO
DE TIEMPO Y DE TRABAJO
ES MUY IMPORTANTE

Y MUY CONVENIENTE”



Luego de trabajar por afios como contadora en diferentes
colegios, la cesantia la hizo emprender y decidio hacer algo que

CECILIA SALCEDO aliviara a los padres que afio a afio deben batallar contra los altos

Microempresaria formada en centro municipal

precios de los uniformes escolares.

ecilia Salcedo trabaj6 desde los 19 afios en el
drea de contabilidad en colegios e institucio-
nes vinculadas con la educaciéon. Con estudios
secundarios y universitarios en este rubro, esta mujer
desempefié su labor en un ambiente que le gratificaba,
particularmente por el contacto que tenia con los nifios.
“Siempre me han gustado los nifios y cuando trabajé en
colegios tuve claro que detrds de cada documento, de
cadanombre, habiaun nifio involucrado”, sefiala Cecilia.
Su buena disposicidn a ejercer todo tipo de labores en
el drea administrativa, mds su empatia con los nifios, le
significo conocer bien el mundo de los colegios.

“Me gustaba mi trabajo, pero siempre senti la necesi-
dad de cambiar mi rutina laboral. Principalmente por
el hecho de trabajar en forma dependiente, donde uno
a veces es esclavo de los horarios y no puede disponer
del tiempo como quisiera, asistir a un evento, celebrar
un cumpleafios o ir a un paseo”, continda.

El cambio, sin embargo, no surgié de su voluntad, sino
desde esa posicion en que nadie quiere estar: la cesantia.
Cecilia buscé distintas alternativas laborales con la per-
cepcion de que habia que reconstruir su vida a partir de
algo nuevo. “La verdad es que no tenia nada claro, solo
unavagaideade haceralgo propioy quizden el dreaque
conocia muy bien, los colegios e instituciones afines”.

En esta bldsqueda, el azar —como muchas veces en la
vida— tuvo esa cuota de precision que permite que una
experiencia cotidiana se transforme en una buena idea.
Cuando Cecilia fue a comprar, en marzo de 2007, los uni-
formes de colegio a sus tres hijos, se top6 con los precios
imposibles de esa época del afio: “Fue como una ilumi-
nacion. Era evidente que los precios de los uniformes es-
taban demasiado caros; por qué no entonces crear una
pequefia empresa que pudiera proveer ropa escolaraun
valor mucho mds asequible. Asi, en forma indirecta, esta-
ria vinculada con los colegios y los nifios”.
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Laidease sustentaba también en el hecho de que su her-
mana es disefiadora de vestuario y en la posibilidad de
generar un equipo armonico de trabajo.

“Con la mente llena de ideas y esperanzas fui a la muni-
cipalidad de mi comuna, Pefialolén, a solicitar una mano
en lo que queria emprender. A decir verdad, solo pre-
tendia un poco de orientacidén, un impulso. Asi llegué a
Yunus, el centro municipal de la microempresa, desde el
cual me derivaron a un Centro de Emprendimiento Chi-
leComprade Pefialolén. En este se me abrié un mundo de
oportunidades, primero porque recibila asesoriay capa-
citacion apropiadas para dar formalidad a mi proyecto,
creer en ély presentarlo al Concurso de Sercotec, Capital
Semilla, y me lo adjudiqué”, recuerda Cecilia.

El negocio tomé forma en diciembre de 2007, cuando
arrendo un local a una cuadra del colegio San Antonio.
Hasta ahora la ropa escolar tiene una salida lenta que
espera mejorar con la incorporacién de otro centro
educacional, Divina Maria. Alternativamente, la venta
de disfraces ha sido una buena opcién. También el afio
pasado confeccion6 muchos trajes para un colegio en La

Florida y estd en negociacion con otro establecimiento
de la misma comuna. “Mi proyecto Mundo Colegio hoy
esunarealidad. No puedo decir que haya sido fdcil. Pero
lo que era una idea se ha convertido en un negocio que
veo crecer dia a dia, del cual estoy muy orgullosa y que
da trabajo a cuatro personas: mi hermana, disefiadora
y encargada de los cortes; Maria Luisa, en el armado de
prendas mds complejas; Maria Isabel, en los disfraces, y
Marlene, en bordado”, refiere Cecilia.

Adicionalmente, en el Centro de Emprendimiento, ADOC
—centro de oportunidades digitales de la APEC—, fue
capacitada para operar con ChileCompra y ChileProvee-
dores, gracias alo cual ha cerrado negocios con el Parque
Metropolitano de Santiago, la Municipalidad de La Pin-
tana, la Contraloria General de la Republica y otros orga-
nismos publicos. “ChileCompra ha sido clave, porque des-
de un principio fue una excelente alternativa que se ha
traducido en ganar muchas propuestasy dar a conocer la
calidad de nuestros productos. Por otra parte, los profe-
sionales que nos asesoran han sido fundamentales, nos
apoyan a toda horay nos alientan a seguir adelante”.

SU IDEA SE HA CONVERTIDO EN UN NEGOCIO QUE CRECE DIA A DIiA, DEL
CUAL ESTA MUY ORGULLOSA Y QUE DA TRABAJO A CUATRO PERSONAS

“FUE COMO UNA
ILUMINACION. ERA
EVIDENTE QUE LOS
PRECIOS DE LOS
UNIFORMES ESTABAN
DEMASIADO CAROS; POR
QUE NO ENTONCES CREAR
UNA PEQUENA EMPRESA
UE PUDIERA PROVEER
ROPA ESCOLAR A UN VALOR
MUCHO MAS ASEQUIBLE”



IGOR MORALES

Ingeniero, director nacional de la Red
de Abastecimiento del Estado

" EN.LA'BUSQUEDA
CONSTANTE DEL
CONOCIMIENTO

Admirador del mejoramiento continuo, el experto sigue
estudiando y ensefiando sobre materias relacionadas con la
gestion de abastecimiento, a la vez que impulsa la colaboracidn
entre quienes ejercen su funcion en distintas instituciones.
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Sin bienes y servicios de apoyo, las instituciones

no pueden operar. Por eso es que el rol de las dreas
de abastecimiento es fundamental”. Asi de simple lo en-
tiende Igor Morales, profesional especialista con mds de
quince afios de trabajo y varios mds de estudio en torno
a esta materia y que en la actualidad lidera la Red de
Abastecimiento del Estado.
Formado en colegios fiscales, con estudios superiores en
la Escuela de Negocios de Manpower y en la Universidad
Central, se recibi6 de ingeniero en 1990, para luego seguir
estudios de especializacion y comenzar una carrera funcio-
naria en el Instituto de Normalizacion Provisional (INP).
A principios de la década del 2000 volvié a las aulas para
especializarse en dareas como planificacion estratégica,
tecnologias de informacion, gestion de abastecimientoy
gerencia publica. Durante su carrera ha hecho del mejo-
ramiento continuo un reto personal. Porelloesqueenla
actualidad cursa un magister en logistica y dedica tam-
bién su tiempo a la ensefianza de estas materias.

El experto, hoy orgulloso padre de dos hijos, explica que
ingresar a la administracién publica en 1994 fue para él
un verdadero regalo, pues sus padres —profesores nor-
malistas— le inculcaron siempre la labor social. En ese
afio fue profesional de apoyo en la secciéon de compras
del subdepartamento de abastecimiento del INP, en don-
de fue creciendo junto a un grupo de funcionarios de vas-
ta experiencia y relacionados con la labor de la antigua
Direccion de Aprovisionamiento del Estado, entidad que,
creadaen 1927, fue el origen de lo que hoy es la Direccion
ChileCompra.

“El INP es una organizacién que involucra a mas de tres
mil funcionarios alo largo de todo Chiley fue misegunda
casa por un largo tiempo”, afirma.

Gracias a la invitacién del otrora proyecto de reforma a
las compras y contrataciones publicas, desde el Comité
de Modernizacion del Estado, el INP estuvo en los inicios
del sistema de compras con otros doce servicios publi-
cos. “Tuvimos que cambiar la forma de hacer las cosas
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y efectuar seguimiento de los procesos operativos de las
diversas unidades de compra. Estabamos llevando el sa-
ber ala prdctica e incorporando tecnologias de informa-
cién alos procesos operativos”, recuerda Igor Morales.
Ademads de las tareas propias de su cargo, se ocup6 de la
implementacion de la politica de compras publicas del
INP y otros proyectos como el de facturacion electrénica,
que mostré la carainnovadora de esa institucion, a través
de la creacién de un sistema de documentos tributarios
electrénicos aplicado después en otras instituciones.

En el afio 2005, y en busca de nuevos horizontes, ingre-
s6 al drea de administracién del Consejo de Defensa del
Estado, donde se desempefia actualmente en el drea de
compras y contrataciones.

Junto con ello, participa activamente en varias agrupa-
ciones de cooperativismo, como la Red de Abastecimien-
to del Estado —de la cual es Director Nacional— y otras
de similar indole, y ejerce la docencia, tratando de tras-
pasar a otros sus conocimientos. “Me interesa que las
personas contintien profesionalizando un sector como
este, en el que la administracién del Estado se conecta
cada vez mas con los ciudadanos”, comenta.

Dicha red participa, interactiia y propone a la Direccién
ChileCompra, y a otras instancias, elementos de mejora-

miento continuo que sirvan para desarrollar eficazmen-
te la labor de abastecimiento. En sus inicios reunia a 26
funcionarios de adquisiciones, casi un grupo de buenos
amigos. Hoy esta comunidad congrega a cerca de siete
mil empleados publicos y su sitio (www.reddeabasteci-
miento.org) recibe al mes un promedio de 128 mil visitas.
Hoy la red ya no solo brinda asesoria sino que estd fo-
calizada en la formacion y ha logrado convenios con
instituciones nacionales e internacionales, con el obje-
to de lograr grados de especializacién para los actores
responsables de las compras publicas, un segmento que
histéricamente fue relegado en los servicios publicos, a
través de un programa que busca llegar a niveles de ma-
gister en logistica integral.

Sembrando sus frutos, esta plataforma estd levantan-
do, junto con la Direccion ChileCompra y una casa de
estudios superiores, la primera Escuela de Relatores en
Gestidon de Abastecimiento. “Ellos serdn la base para
sustentar un modelo sélido de desarrollo basado en
esa experiencia que es bueno reconocer y replicar para
las nuevas generaciones”, anuncia Igor Morales, siem-
pre agradecido de las oportunidades que ha tenido de
perfeccionarse y promover la importancia del rol de su
especialidad.

“ME INTERESA QUE LOS
ALUMNOS CONTINUEN

PROFESIONALIZANDO UN
SECTOR COMO ESTE, EN EL
QUE LA ADMINISTRACION
DEL ESTADO SE CONECTA

INGRESAR A LA ADMINISTRACION PUBLICA FUE PARA EL UN VERDADERO
REGALO, PUES SUS PADRES LE INCULCARON SIEMPRE LA LABOR SOCIAL

CADA VEZ MAS CON
LOS CIUDADANOS”




$0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000R0RRsRRRS

.
sesecscssecscscscscssscscsessssessssssissesesesssssassssesse

e 0 0000000000000 0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000scs0scscscccsons

0 0000000000000 0000000000000000000000000000000000000000000c0s0ccs0s0s0sssnsesne

o cecescccesnssssssssssses

CARLOS DEL VILLAR

Propietario de la fdbrica Pupitre.cl

fancia y el apoyo de su familia,
pero todos los obstdculos y se
de los negocios electrénicos.
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areciera ser que el lema de Carlos del Villar es

“No te quedes en el pasado”. El empresario del

rubro de muebles se dio cuenta, desde el inicio
del sistema de adquisiciones publicas ChileCompra, de las
potencialidades que este tenia para su negocio.
Este pequefio industrial, propietario de Pupitre.cl, cuen-
ta que cuando supo del término de la DAE, el antiguo sis-
tema de adquisiciones del Estado, y de la aplicacién de
una modalidad electrénica, vislumbré que estaba frente
a un nuevo paradigma de hacer negocios.
“Estabamos frente a un cambio radical”, comenta.
Durante afios, él cumplié una rutina clasica en la gestion
de ventas de la pequefia empresa, basada fundamen-
talmente en la visita a los clientes, la entrega de listas
de precio de los productos y servicios, el seguimiento
de posibles demandas, entre muchas otras acciones. La
implementacion del nuevo sistema de adquisiciones, sin

embargo, lo obligd a replantear no solo la forma en que
desarrollaba su actividad comercial, sino que percibio
en esta una oportunidad unica para el crecimiento de la

empresa.
“Entendi que seria un error garrafal no subirme al carro
de inmediato y aunque mis conocimientos en computa-
cion eran pocos, tuve la conviccién de que era necesario
aplicarme en la tecnologia para insertarme en el comer-
cio electrénico”.

Para ello, Carlos del Villar desarrollé una de sus princi-
pales virtudes, quizds la que mds lo caracteriza: la per-
severancia. “Tuve que ponerme al dia con todo, y seguir
evidentemente al mismo ritmo del desarrollo de la nue-
va plataforma www.chilecompra.cl. Aprendi nuevos pro-
gramasy compré equipos que respondieran alas nuevas
necesidades. Al principio, cuando todo esto comenzé y el
portal requeria que las cotizaciones fueran enviadas por
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fax, yo trabajaba por las noches y me quedaba respon-
diendo cada una de las cotizaciones relacionadas con
mi rubro, enviando presentaciones en power point e im-
presas de servicios y productos”. Carlos preferia trabajar
en la noche, pues el costo de enviar fax en esa época era
diez veces mds barato a esa hora que durante el dia.
Han pasado seis afios desde la primera venta que hizo a
través del portal, que se produjo cuando luego de cientos
de solicitudes una importante partida de muebles le fue
comprada por el Ministerio de Obras Publicas. La gestion
comercial haido desde entonces a la par con la platafor-
ma comercial electrénica. En este contexto, el apoyo de
su hija ha sido clave en todo lo relacionado con la actua-
lizacion digital de las fichas técnicas de los productos y
servicios, el disefio e implementacién de la pdgina web y,
por supuesto, la renovacion constante de la tecnologia.
Luego de tres afios exitosos en ventas, Carlos del Villar
logré adjudicarse el 2005 una licitacion de convenio

marco, incorporando los productos de Pupitre.cl al ca-
tdlogo electrénico ChileCompra Express. En esta tienda
virtual, los encargados de adquisiciones de los servicios
publicos pueden revisar las caracteristicas de los mue-
bles que fabrica Del Villar, ver sus precios y condiciones,
pudiendo emitir érdenes de compra directamente a tra-
vés deinternet.

Pupitre.cl estd hoy en pleno desarrollo. Incorporé nue-
vos productos, como muebles metdlicos; optimizé los
niveles operacionales, y aumenté la cartera de clientes,
por ello su buena calificacion en ChileProveedores, que
formalmente es conocido como Registro Nacional de
Proveedores.

A Carlos del Villar se le ve tranquilo. Domina a cabalidad
los vaivenes de su trabajo y sobre todo se siente acompa-
fiado por su familia; un verdadero equipo que lo apoya
ante las nuevas oportunidades que ofrece todo cambio
aquien estaatento a él.

ANTE EL NUEVO ESCENARIO, DESARROLLO SUS PRINCIPALES
VIRTUDES, QUE SON EL OPTIMISMO Y LA PERSEVERANCIA

“ENTENDI QUE SERIA UN
ERROR GARRAFAL NO
SUBIRME AL CARRO DE
INMEDIATO Y, AUNQUE
MIS CONOCIMIENTOS

EN COMPUTACION

ERAN POCOS, TUVE LA
CONVICCION DE QUE ERA
NECESARIO APLICARME
EN LA TECNOLOGIA PARA
INSERTARME EN EL
COMERCIO ELECTRONICO”



MARISOL VERA

Fundadora de Editorial Cuarto Propio

Como contradiscurso de un régimen autoritario, esta editorial
logré unir a la disidencia cultural y artistica de los afios ochenta
con un publico dvido de nuevos paradigmas en ese aspecto.

principios de los afios ochenta surge en Chile
un movimiento de resistencia politico cultural.
Intelectuales y artistas intentan responder al
poder de ladictadura a través de acciones y manifiestos
cuyo objetivo —entre otros— fue posicionar un discur-
so contestatario que, conectado con la vida cotidiana,
develaba la naturaleza del régimen; y rescatar experien-

cias creativas sin espacio en una sociedad dominada por
la censuray el terror.

En distintos admbitos se produce una profunda reflexion
acerca del momento que se vivia, voces que contradicen
el discurso oficialista, voces creativas y talentosas que
no solo cuestionan los contenidos del régimen, sino que
lo hacen con los paradigmas del lenguaje y discursos
desgastados en las artes.

“En este contexto nosotros fuimos una especie de puente
entre la produccién cultural y reflexiva de esos afios y un
publico cada vez mds necesitado de esta; en un soporte

que registro fisicamente estas reflexiones y permitio
otras hablas y una escritura distinta”, sefiala Marisol
Vera, fundadora y duefia de la editorial Cuarto Propio.
Esta mujer, de rostro dulce e inquietos ojos azules, fue
parte de este movimiento que junto a otros agentes cul-
turalesy colectivos —el grupo CADAen las artes visuales;
el Servicio de Informacién Confidencial, SIC, La Morada,
Noreste, Fortin Mapocho, entre otros— se orient6 a abrir
espacios de experimentacion y divulgacion de conteni-
dos absolutamente vetados en esa época.

“Con la creacién de Cuarto Propio —el nombre viene del
cldasico ensayo de Virginia Woolf, una de las autoras que
mds admiro— pudimos generar una plataforma de divul-
gacion para la produccion cultural que se gestaba en ese
momento y que estaba fuera de los circuitos oficiales. A
través de la editorial conectamos al lector con autores
que no tenian cabida en la hegemonia cultural de la épo-
cay tampoco respondian al perfil del intelectual y artista
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chileno. Publicamos la produccién de mujeres como Dia-
mela Eltit, Carmen Berenguer, Lotty Rosenfeld, Roser Bru
o Nelly Richard, cuyos trabajos marcan una inflexién en
las formas discursivas de ese periodo”.

Progresivamente la editorial comienza a aumentar sus
colecciones y cantidad de titulos. A los ensayos de re-
flexién y critica se suma una linea narrativa que rescata
a autores como Marta Brunet, Maria Luisa Bombal y Au-
gusto D’Halmar. La coleccién Huellas de Siglo —de doce
titulos— fue una excelente forma de difundir la literatu-
ra universal masivamente gracias a su bajo valor de ven-
ta. La poesia —La ciudad de Gonzalo Milldn y Los dones
previsibles de Stella Diaz Varin, entre otros titulos—, la
dramaturgiay la literaturainfantil también representan
un valioso aporte de Cuarto Propio.

“Un importante hito en la produccion editorial fue la
edicién de la agenda Clik —con un tiraje de cien mil
ejemplares— que rompié los moldes tradicionales de
las agendas y nos permitié durante cerca de diez afios
tener ingresos significativos, lo que facilité varios otros
proyectos”, sefiala Marisol.

La editorial comenzé a operar con ChileCompra desde el
inicio de este. En un principio hubo algunas dificultades,
pero superados los escollos administrativos iniciales
opera bien en el sistema. “A través del portal vendemos
libros a diversas instituciones que requieren proyectos
especificos, que responden a una determinada temdtica
y con un publico lector acotado. Este tipo de demanda
la podemos satisfacer con un libro que esté en stock o
en su defecto producir una edicién que se ajuste a los re-
querimientos conceptuales y formales que se pretende”,
resume la editora.

Marisol Vera disfruta de su trabajo. Su oficina se ubi-
ca en Keller, una calle de Providencia sacada de otra
ciudad —formada por 31 viviendas disefiadas por el
arquitecto nacional Luciano Kulczewski y construidas
en 1925 para una nueva clase media—, un espacio no
intervenido con edificios, que mantiene un aire provin-
ciano, con casas sencillas y de espacios amplios. En una
de ellas trabaja Marisol, en un segundo piso, donde re-
cibe el sol matinal del oriente y a veces puede observar
la cordillera en su plenitud.

PUENTE ENTRE
LA PRODUCCION

PUBLICO CADA VEZ
MAS NECESITADO DE

R I I R R R R

GENERO UNA PLATAFORMA DE DIVULGACION PARA LA PRODUCCION CULTURAL
DE LOS ANOS OCHENTA QUE ESTABA FUERA DE LOS CIRCUITOS OFICIALES

FISICAMENTE ESTAS
REFLEXIONES™
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MIGUEL ORTIZ

Vende cursos de coOmic por internet

@prefesional entro a ChtleCompra con la original
g deefrecer cursos'de comic por internet para
profesoresy nifos.

Rarte importante de la histadria de este arte en Chile, h.'
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los tres afios, un hecho aparentemente in-
trascendente traza el destino de Miguel
Ortiz. Temuco, 1940, domingo familiar, tarde

relajada. El abuelo cumple con el ritual dominical: lee
el diario; pero no todas las secciones; por cierto, no el
suplemento de comics que tira desaprensivamente
al papelero. El nifio algo percibe del papel durante su
trayecto al tacho. Curioso, lo rescata. Se tira al sue-
lo, abre las cuartillas y observa en ellas unas figuras
dibujadas, muchos monitos en acciéon. Durante ho-
ras no cambia de posicion. Estd sorprendido, estd
fascinado. Algo lo marca profundamente. Su madre
lo llama —en ese tono solicito de duefia de casa pro-
vinciana— pero él no hace caso, estd detenido por un
papel de diario que en vez de letras tiene dibujos que
revuelven sus ojos.

Catorce afios después, Ortiz serd dibujante de la re-
cordada revista El Peneca. Luego lo serd de Condori-
to, delas editoriales Zig-Zag y Pincel, esta Ultimadela
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Disney Company. Trabajard también en otros medios
hasta abandonar forzadamente Chile en 1976 y radi-
carse en Venezuela. En ese pais seguird por el camino
trazado: director de arte y dibujante de las revistas
Zeta, Auténtico y Folletén y Momento, ademds de au-
tory dibujante de cémic de varias editoriales.

Al regresar del exilio continta con su fructifera labor.
“Al principio fui director del suplemento infantil El
Cometa del diario Fortin Mapocho, luego fui editor
de la empresa Luciérnaga y dibujante de comic del
suplemento El Timon del diario El Mercurio”, refiere el
dibujante.

Miguel Ortiz es parte importante de la historia del
comic en Chile. Sus antecesores fueron indudable-
mente Pedro Subercaseaux, creador de Von Pilsener
—gordo y barbudo alemdan que comentaba sobre la
contingencia de la época—, el primer personaje de
comic chileno. Luego,Jorge Délano (Coke), Adduard,
Oscar Camino, Peken, Alhué, Mono, Lugoze, René



Rios (Pepo), Renato Andrade (Nato) y Themo Lobos (di-
bujante de los cldsicos personajes Mampato y Ogu). En
la década de los sesenta se produce un boom de revistas
de historietas que posibilita el trabajo de creadores como
Guido Vallejos, Abel Romero, Jorcar, Jimmy Scott, Matelu-
na, Vicar, Alberto y Jorge Vivanco y muchos otros, entre
ellos el propio Miguel Ortiz.

Actualmente es secretario general de los Dibujantes de
Comics de Chile, Asodich: “A mi regreso a Chile, veo que
la industria del cémic ya no existe. Con los dibujantes
retornados, universitarios y nuevas generaciones nos
organizamos a través de esta instancia que nos ha per-
mitido, por ejemplo, vender nuestros servicios de dibu-
jantes de comics a todos los paises con que Chile tiene
Tratados de Libre Comercio. Parte del resurgimiento de
la industria del cdmic se debe a nuestra participacion,
con el auspicio de ProChile, en Ficomic 2008, desarrolla-
da en Barcelona”, comenta.

Ortiz ejerce desde los catorce afios como profesor de di-
bujo gracias a la insistencia de Francisco Valdés Suber-
caseaux, que luego seria Obispo de Osorno y que ademds

erapintory escultor, quien trabé unarica amistad con el
artista: “La experiencia como dibujante de comics me ha
permitido hacer clases en institutos culturales, munici-
pios, gente de la tercera edad, personas con problemas
de drogadiccion y a nifias y nifios en el Instituto Cultural
del BancoEstado, entre otros”.

Precisamente esta actividad serd la que conectard al di-
bujante con el portal de adquisiciones del Estado: “Me
relacioné con ChileCompra en 2006, cuando inventé para
Sercotec unas mascotas que serian usadas como perso-
najes de unas tiras cémicas dedicadas a los microempre-
sarios. Mi trabajo gust6 y también el precio”. Tras esta
experiencia entré al sistema, con una idea bastante ori-
ginal: ofrecer cursos de coémic por internet dirigidos a pro-
fesores de ensefianza bdsica y nifios en general: “La idea
nace de los antiguos cursos por correspondencia y tiene
como objeto llegar a las regiones apartadas del pais. El
curso ha tenido una buena acogida, y tengo proyectado
para el 2009 hacerle un respaldo publicitario”, explica Or-
tiz, quien con el alma de nifio intacta no deja de maravi-
llarse con el trabajo de quienes hacen comics.

ORTIZ FUE DIBUJANTE DE LA RECORDADA REVISTA EL PENECA.
LUEGO DE CONDORITO Y DE LAS EDITORIALES ZIG-ZAG Y PINCEL

“LA EXPERIENCIA COMO DIBUJANTE
DE COMICS ME HA PERMITIDO
HACER CLASES EN INSTITUTOS
CULTURALES, MUNICIPIOS,

GENTE DE LA TERCERA EDAD,
PERSONAS CON PROBLEMAS DE
DROGADICCION Y A NINAS Y NINOS”



ENRIQUE MARGUIROTT

Ingeniero comercial,
fabricay vende articulos de seguridad

Impacto ha provocado en los servicios publicos este profesional
consu oferta de elementos de seguridad, un nicho inexplorado
que descubrid cuando armé su propio negocio tras varios afios
como gerente en una compafia multinacional.

a vida de Enrique Marguirott transcurria en la

mds absoluta normalidad. Ingeniero comercial

de la Universidad de Santiago, o Universidad
Técnica del Estado como prefiere llamarla, se habia des-
empefiado profesionalmente en varias empresas.
El punto mds alto de su carrera lo encontré en una com-
pafiia internacional, la tabacalera Philip Morris, propie-
taria de marcas tan conocidas como Marlboro. En la fi-
lial chilena de esta empresa llegé a ser gerente tesorero,
hasta que un dia lainternacional decidié dejar el pais. El
trabajo de Enrique habia terminado.
Pudo haber sido un duro golpe, como para cualquier
persona. Pero estaba muy lejos de eso. “Para mi fue un
aliciente para de una vez por todas decidirme a empren-
der camino solo, como empresario, algo que nunca habia
hecho, aunque a menudo estuve meditando sobre ello”,
afirma Marguirott.
En la tarea de armar un negocio propio, tenia claro que
debia encontrar un mercado, un nicho mds bien, del cual

no vinieran arrancando otros o que existiera la posibili-
dad de, en el corto plazo, ser absorbido por gigantes que
abarcany devoran todo asu paso. Asillegé al rubrode la
seguridad personal.

“Me di cuenta que los policias no contaban con suficien-
tes elementos de seguridad personal, como chalecos,
guantes, cascos o blindaje vehicular. Ni qué decir de la
ciudadania. Para esta Gltima el tema no existia, aun es-
tando desde siempre, y mds ahora, expuesta a acciden-
tarse, a ser agredida o asaltada”.

Esto gatillé entonces en su mente la necesidad de inves-
tigar y buscar materiales para la proteccion.

“Descubri que entre la vida y la muerte, las

personas transitan permanentemente

por un universo enorme de situaciones

que generalmente no aprecian, a me-

nos que piensen en ello. Es el mun-

do de laintegridad fisica o psico-

l6gica, que puede ser dafiada
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de muchas manerasy dejar secuelas. Salir airoso de ellas
requiere una buena dosis de tiempo, de buena voluntad
de los familiares y, la mayor de las veces, de los ahorros
de toda una vida”, comenta el hoy experto en seguridad.
Decidido su nicho, comenzaron lentamente a surgir ne-
cesidades especificas que resolver, lo que determinaba
de alguna manera el tipo de producto que iba desarro-
llando. Y fue de este modo que se produjo su conexion
con el sector publico, mediante su participacion en las
licitaciones que las instituciones hacen a través del por-
tal de ChileCompra.

“Comencé ofreciendo casacas de seguridad para los inte-
grantes de la naciente seguridad ciudadana municipal”,
sefiala Marguirott, recordando el primer encargo que le
fue hecho por estavia.

Desde entonces, no han parado de llegarle pedidos que
por fortuna él estd en condiciones de satisfacer. En ello ha
ayudado el hecho de que Enrique fue capaz de explorary
explotar muy bien un rubro muy poco conocido en Chile.
“La vision generalizada que existe de la seguridad es
que consiste en poner una buena reja, tener un perro
en la casay contratar un seguro. Pero, ¢qué pasa con la

integridad fisica? Normalmente no se la considera una
prioridad. Es una necesidad latente que atn no eclosio-
na”, comenta el microempresario. En ese aspecto, el por-
tal de ChileCompra ha jugado un rol muy importante. Le
permitié acercarse a un mercado al que no tenia acceso
para dar a conocer sus productos. Y sobre todo, le dio
la posibilidad de llegar a las instituciones publicas y ha-
cerlas sus clientes.

“El mercado abierto por ChileCompra fue como prender
laluz en una pieza semioscura”, reflexiona.

El trabajo ha dado sus frutos y tanto las personas como
las instituciones publicas estdn entendiendo el proble-
ma real de la seguridad ciudadana. Los clientes se estan
haciendo conocedores de los riesgos que los acechan y
eso no hace mds que obligar a Enrique Marguirott a bus-
car la forma de cubrir sus necesidades.

El acercamiento que él ha tenido con las personas, para
conocer sus riesgos y definir los mejores materiales que
resolverdn las necesidades de proteccion, le ha llevado
de la mano hacia el conocimiento de la mente humana.
No por nada, actualmente estd estudiando la carrera de
Psicologia.

ES QUE CONSISTE EN PONER
UNA BUENA REJA, TENER

PERO, ;QUE PASA CON
LA INTEGRIDAD FISICA?

LA ESCASEZ DE ELEMENTOS DE SECURIDAD PERSONAL GATILLO EN SU MENTE .-'E'|.=_
LA NECESIDAD DE INVESTIGAR Y BUSCAR MATERIALES PARA LA PROTECCION L3
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TATIANA LAVIN

Banquetera experta en cocina mapuche
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Sus conocimientos de la gastronomia de nuestros ¥
ancestros permitieron a esta mujer de sangre ¥
mapuche reinventarse nuevamente, coronando una ! 'I'
carrera marcada por el ingenio y la pe rseverancia. *

.....

000 88 0 ale000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000ssscscccccccsnsscccccccce Nl EEe NNt esssssssseeeeessssssssssccccccccccccscsssssosssccsssssssscscscccccss

on 25 afios en el comercio, no recuerda cudndo

fue la dltima vez que tuvo vacaciones. Durante

todo ese tiempo, su vida ha estado marcada por
el esfuerzo y el ingenio, ademds de una voluntad que no
renuncia a nada.
Tatiana Lavin Suazo, ciudadana de Cafiete, es hoy em-
presaria de la banqueteria, servicio al que ha dado un
singular cardcter al basarlo, en gran medida, en las deli-
cias de la gastronomia mapuche.
Su carrera empresarial comenzé temprano. “Tuve que
dejar mis estudios de secretariado ejecutivo porque
estaba embarazada, esperando a mi hija mayor. Yo era
buena alumna, pero esta situacién no me dejaba rendir
como a mis compafieras”, recuerda. Su primer trabajo
consistié en vender leche por encargo de un productor
delazona, quien le pagaba ddndole los litros que ella no
lograba vender en el dia.
Con pocodineroy muchoingenio, habilité para hospedaje
la casa que heredd de sus padres, lo que le permitié reunir
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dinero e instalar un negocio de abarrotes. Para
habilitar su casa como tal, pidié dinero presta-
do, lo que complement6 con la venta de empa-
nadas y sandwiches.

“Me llamaban ‘La Reina de la Cebo-

lla’ porque yo vendia empanadas. e
Me lo decian los gastrénomos que ' =
atendian en Cafiete, burldndose
de mi. Pero fue gracias a ellas que
hoy tengo un patrimonio
importante y he salido
adelante”.

La lentitud con que fue
atendida en un local donde al-
morzaba, la motivé a decidir que
su proximo rubro seria la comida -}
preparada. Consiguié otro préstamo
para habilitar un local separado de los
abarrotes.
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“Un dia me pidieron encargarme del almuerzo y la cena
para un encuentro de adiestradores de perros. Lo pude
hacer, pero sufri harto para reunir la loza que se nece-
sitaba, asi es que decidi que tenia que abastecerme de
loza para el futuro”, comenta Tatiana.

La peticion de atender un matrimonio, que no pudo cum-
plir completamente, le sirvié para comenzar a arrendar
loza y otros utensilios, pero sobre todo para aprender de
banqueteria. No dudé en ofrecer su ayuda y conocer asi
las claves del oficio, hasta que llegé el dia en que estuvo
en condiciones de dar el servicio completo.

Ante cada nuevo desafio, ella incorporaba una innova-
cién. Cuando una institucién grande le solicité ademds
el arriendo de un local, decidié incorporar este aspecto
en su oferta para eventos posteriores.

La organizacién de eventos y banquetes comenzé a ocu-
par gran parte de su tiempo, e incluso recibia encargos
para servir a domicilio. Cumpliendo servicios para Orige-
nes, oficina dependiente CONADI, surgieron los primeros
pedidos de comida mapuche. Tatiana no lo pensé mds
de cinco minutos. “Recordé lo que cocinaba mi madre, de
origen mapuche. De ella aprendi a hacer milcao, catuto,
ensalada de cardos, muday y otras preparaciones que
adapté para ofrecer como céctel”, asegura.

LA ORGANIZACION DE EVENTOS Y BANQUETES COMENZO A OCUPAR GRAN
PARTE DE SU TIEMPO, E INCLUSO RECIBIA ENCARGOS PARA SERVIR A DOMICILIO

Un primer banquete para el SERNAM hizo que se corriera
la voz y Tatiana Lavin recibié desde entonces sucesivos
encargos de este novedoso servicio, que alterné con la
cocteleria tradicional.

Realizaba un curso de alfabetizaciéon digital —su hu-
mildad le indicaba que siempre es necesario aprender
mds— cuando supo de ChileCompray decidid inscribirse
para poder atender a organismos publicos.

Al ingresar al portal mejoré su oferta, perfeccionando la
preparacion de las comidas o el servicio de banquetes, y
aumentoé sus ventas. Asimismo, se ha concentrado en las
licitaciones en que tiene claras ventajas competitivas.
Pudo ordenar su trabajo y especializarse en la cocteleria
mapuche, dejando los demds negocios, como el de aba-
rrotes, que le demandan mds tiempo y trabajo. “Ahora
puedo pensar en descansar, como el resto de los morta-
les, porque la banqueteria me da lo que necesito para
vivir y cumplir con mis obligaciones. Con tres servicios
gano lo que antes me significaba trabajar todo el mes”,
comenta satisfecha.

Llegé la hora de las recompensas. Como la cocina ma-
puche es mds requerida fuera de Cafiete, Tatiana Lavin
estd aprovechando de conocer otras ciudades, algo que
se merecia desde hace bastante tiempo.

“RECORDE LO QUE
COCINABA MI MADRE, DE
ORIGEN MAPUCHE. DE ELLA
APRENDI A HACER MILCAO,
CATUTO, ENSALADA DE
CARDOS, MUDAY Y OTRAS
PREPARACIONES QUE
ADAPTE PARA OFRECER

COMO COCTEL”




CARLOS OSORIO

Ingeniero industrial, experto en tecnologia e innovacion

Con magistery doctorado en la Universidad de Harvard y el MIT,
este académico e investigador de la Universidad Adolfo Ibdfiez fue
uno de los cerebros tras el desarrollo del portal ChileCompra.

ainnovacion hasido el eje de la carrera de Carlos
Osorio, a quien el gusto por la rigurosidad y la in-
quietud cientifica le vienen desde que estudiaba
ingenieria industrial en la Universidad de Chile. No fue
casual entonces que, antes de realizar programas de
magister y doctorado en prestigiosas universidades de
Estados Unidos, trabajara en el disefio de uno de los sis-
temas de compras publicas mds revolucionarios que se
han visto en el mundo.

En efecto, recién egresado de la facultad, ingresé al Mi-
nisterio de Hacienda, desde donde uno de sus jefes lo
envio al Comité para la Modernizacién del Estado, en el
que estaban también Claudio Orrego y Tomds Campero,
director de ChileCompra desde el afio 2003 hasta media-
dos de noviembre de 2008.

“Claudio Orrego nos pidié a Tomds Campero y a mi que
trabajaramos en el estudio de un sistema que se valiera
de internet para lograr transparencia y mejor operacion

del Estado. Fue asi que presentamos un sistema de com-
pras electrénicas de gobierno, a partir del cual se cre6
ChileCompra”, sefiala Osorio.

Comenzé luego su travesia por los mds altos centros de
perfeccionamiento de Estados Unidos. A mediados de
1999 ingreso a la Universidad de Harvard, gracias a una
beca Fulbright, para hacer un magister en politicas pu-
blicas. Estando alli, sus trabajos llamaron la atencién de
importantes académicos.

“Hice mi tesis para el master con )effrey Sachs y John
Gage. Fue un estudio que derivé en un documento que
luego se convirtid en el primer Informe Global de Tecno-
logiasdelaInformacién del Foro Econdmico Mundial. Ahi
mismo, conoci a)ane Fountain, directora del Centro para
el Gobierno Digital en Estados Unidos, con quien escribi-
mos el primer estudio acerca del impacto del gobierno
electronico en la economia norteamericana”, recuerda.
Con la intencién de hacer un doctorado, Carlos Osorio
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postuld al Instituto Tecnolégico de Massachusetts (MIT),
pero debia hacer antes un master. “Fue en la época en
que hice el master en politicas tecnolégicas en el MIT en
que descubri que me gustaba el tema de la tecnologia y
lainnovacién”, confiesa.

Se interesé por modelos de negocios para promocion y
desarrollo de banda ancha que sefialaban lo contrario
de todo lo que se habia predicho que iba a pasar. Se fue
contactando con académicos que lo fueron encauzando
en lo que haria mds tarde.

Graduado en 2004, postulé al doctorado, y mientras lo
realizaba viajé frecuentemente a Chile, siendo entonces
reclutado como profesor de la Universidad Adolfo Ibd-
fiez. Allicomenzé a dictar clases cuando en el hemisferio
norte era verano.

“Entre vigjes, escribi articulos que me hicieron conocido
en Estados Unidos y en Chile, y di charlas en distintos fo-
ros. Trabajé también como investigador en el Media Lab
del MIT, un laboratorio de desarrollo de tecnologias muy
interesante. Alli conoci al Consorcio de las Naciones Di-
gitales, que se ocupa de la aplicaciény el impacto de las
tecnologias de informacidén en paises de bajos ingresos”,

Con el tiempo fue encauzando sus trabajos hacia la ge-
neracién de innovacién y la forma en que organizacio-
nes o empresas la alcanzan. Este fue, en gran medida, el
tema de su tesis de doctorado.

Por lo mismo, al regresar a la Universidad Adolfo Ibdfiez,
tras defender su tesis, se puso a trabajar en la creacién
de un magister en innovacién. “Antes de eso, armé un
taller de innovacion, sobre la idea de ensefiar a innovar,
con resultados que impresionaron a expertos de Micro-
soft, que luego contrataron a tres de mis alumnos”, re-
cuerda con orgullo.

Numerosas e importantes experiencias ha vivido Carlos
Osorio. Lo han sido también los cerebros con que se ha
aliado: en el MIT trabajé con David Clark, creador del
protocolo que permiti6 el surgimiento de internet; en la
Universidad de Chile fue ayudante del profesor Andrés
Weintraub, Premio Nacional de Ciencias Aplicadas.
Siempre se hainteresado en la creacién de valor publico,
tal como ocurre con el portal ChileCompra. “La innova-
cién estd asociada necesariamente a las comunidades,
tanto pueblos como grupos de personas que se unen
para hacer cosas”, sentencia.

“LAINNOVACION

ESTA ASOCIADA
NECESARIAMENTE A
LAS COMUNIDADES,
TANTO PUEBLOS COMO

GRUPOS DE PERSONAS
. QUE SE UNEN PARA
. “HACER COSAS”

explica el experto.

CUANDO ESTUDIABA EN LA UNIVERSIDAD DE HARVARD, sUs -
TRABAJOS LLAMARON LA ATENCION DE IMPORTANTES ACADEMICOS




DANIEL HALES

Depdsito de telas Yarur, de Valparaiso

BIAR DE ESPECIE'
MANTENIENDO

De larga trayectoria en la region, esta empresa de
inmigrantes supo adaptarse a los nuevos escenarios
competitivos sin perder su calidez y trato personalizado.

mediados del siglo pasado llegé a Chile Galeb
Hales procedente de Madaba, ciudad jordana
de aproximadamente 60 mil habitantes. Dis-
puesto a hacerde nuestro pais sulugar de viday trabajo,
este hombre del Medio Oriente se instal6 en Valparaisoy
cre6 una de las empresas mds tradicionales de la Quinta
Region: el depdsito de telas Yarur, emplazado en el con-
currido pasaje Quillota.

Desde sus inicios, la empresa de Hales adquirié la fisono-
mia de su propietario. Trato amable y cdlido con los clien-
tes, conversacion distendida, sonrisas y regalos y, por
supuesto, el aromatico y exquisito café que su mano ex-
perta sabia preparar. Don Galeb se aseguro de tener una
amplia gama de productos y al poco tiempo se convirtio
en la distribuidora con el surtido de telas mds amplio en
el mercado, siempre con los precios mds convenientesy la
mejor atencion.

i)
B

La larga trayectoria de esta empresa familiar le permi-
tio sobreponerse a la crisis que experimenté la industria
textil a mediados de los afios ochenta y que significo el
cierre de la mayoria de las fabricas mds importantes del
pais. En un rubro altamente competitivo, las importacio-
nes directas que hacen las multitiendas desde el Orien-
te de telas y articulos de vestuario ya confeccionados,
produjeron un gran desequilibrio en el mercado donde
tanto los fabricantes nacionales como laventa al detalle
fueron los mds afectados.

El nuevo escenario competitivo implicé hacer profundos
cambios a la empresa. Con la incorporacién del ingenie-
ro comercial Daniel Hales —hijo de don Galeb y actual
tesorero de la Cdmara de Comercio y Turismo de Valpa-
raiso—, esta amplié su giro, importando telas directa-
mente desde China, India y Paquistan, habilitan-
do talleres de confeccién y distribuyendo
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productos textiles a lo largo de todo Chile. “Para ello fue
necesario hacer una total reingenieria en la organizacion,
se contrato nueva mano de obra, se ampliaron las bode-
gas, se capacitd al personal y se disefié una pagina web,
entre muchas otras gestiones que hicimos para adecuar-
nos a los desafios que nos presentaba el mercado. Todo
ello, sin perder la calidez y el trato personalizado que
siempre mi padre inculcd, y que la gente reconoce como
un sello nuestro”, expresa quien hoy dirije la empresa.

La relacién de Depositos Yarur con el mercado publico
tiene larga data, principalmente como proveedores de
hospitales, municipalidades, Fuerzas Armadas y otra
serie de organismos dependientes del Estado. La apa-
ricion del nuevo sistema de adquisiciones publicas fue
percibida en un principio como una amenaza mds que
como una herramienta que apoyara los objetivos de
venta de la empresa, tal como lo sefiala Hales: “Una vez
inscritos en el sistema constatamos algunas dificultades.

b
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LA VASTA EXPERIENCIA DE LA EMPRESA DE CALEB Y DANIEL HALES LE

En primer lugar, empresas del Estado establecidas en la

region que recurrian por nuestros servicios directamen-
te, ahora publicaban sus necesidades en el portal. Y em-
presas de la capital que ocupaban el papel de nuestros
proveedores, pasaron aser nuestros principales competi-
dores al cotizar directamente a nuestros clientes”.

Pero finalmente mads que un problema, ChileCompra se
constituy6 para Depdsitos Yarur en un gran instrumento
de ventas, pues paso a ser la empresa textil con mayor
nimero de 6rdenes de compra anuales dentro del siste-
ma publico de adquisiciones.

“Hoy en dia mantenemos el liderazgo en el rubro textil,
con alrededor de trescientos clientes estatales. Preocu-
pados de atender a cada uno de ellos como si fuera un
cliente mds que ingresa a nuestro local, que disfruta de
un café drabe junto a sus duefios, siempre con una sonri-
sayla mejor atencion que se le pueda brindar”, concluye
Daniel Hales.
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PERMITIO SUPERAR LA CRISIS DE LA INDUSTRIA TEXTIL EN LOS ANOS OCHENTA
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\NO EOBRA
ARON LAS BODEG.
SE CAPACITO AL PERSONAL
Y SE DISENO UNA PAGINA
WEB, ENTRE MUCHAS OTRAS
GESTIONES”

E NECESARIO HACER UNA
TOTAL REINGENIERIA EN LA
_ORGANIZACION, SE CONTRATO



NELSON MADARIAGA

Ex suboficial y fabricante de articulos marinos

Desde que jubild de la Armada, este ex contramaestre
fabrica y vende pitos marineros y numerosos articulos
tradicionales que ha sabido comercializar con éxito.

® Qué pasa cuando uno deja atrds la actividad que
siempre ejercié para dar comienzo a una nueva
etapa, donde todo estd por verse? Situaciéon com-
pleja para muchos, principalmente para quienes han
transitado por unlargo periodo de rutina laboral, que no
solo marca el paso estructurado del tiempo, sino final-

mente las competencias adquiridas en la vida.

Sin embargo, para Nelson Madariaga, de 55 afios y mari-
no de profesion —ingresé ala Armada en 1971 como gru-
metey se retird en 1997 con el grado de suboficial—, esta
situacion no significé un replanteamiento drdstico de su
vida, pues en su nuevo oficio, de algun modo, incorporé
parte de sus 27 afios de experiencia en alta mar.

Hoy, el ex contramaestre posee un interesante negocio
de confeccion y venta de articulos marinos, tales como
muestrarios de nudos, rabizas —collar del que cuelga el
pito marinero hecho con lienza y nudos tipo macramé—,

pitos marineros, herretes de identificacion, galvanos y
otros varios articulos afines.

“En la marina cursé la especialidad de maniobras, una
modalidad bdsica encargada de las embarcaciones, jar-
ciasy cubiertas de buques. Los timoneles por excelencia
son los depositarios de las mds antiguas tradiciones
marineras, reflejadas en tejidos marineros, repiques de
campana, honores de pito y todo lo que dicta el ceremo-
nial a bordo”, explica orgulloso Nelson Madariaga.

Su actual negocio se basa principalmente en un prolijo
trabajo artesanal en donde el manejo de las materias
primas y sus respectivos procesos resultan fundamen-
tales, sumados al aprendizaje pacientemente asumido.
“Hace un par de afios, aun siendo un experto en nudos y
toques de pito, ni sofiaba con confeccionar uno de estos.
Se los compraba en Chilldn a un suboficial en retiro, pero
la muerte de este sefior me obligé a aprender a hacerlos.
No fue facil, fueron mds de seis meses de prdctica diaria,




solo para aprender a soldar, y otros cuantos mds para
lograr que sonaran. Ni mis hijos creian que lo lograria, y
ahora que lo pienso ni yo mismo estaba seguro, pero si,
sonaron, y jcomo sonaron...!”

Laempresa de este hombre de mar se haido consolidan-
do sobre la premisa de que todo producto que se vende
debe ser dptimo. Para ello, cuenta con la ayuda de su
familia, lo que garantiza que esta exigencia se cumpla.

Desde el punto de vista comercial, el negocio crece afio
a afio gracias a la eficiente gestion de su duefio, a las
acertadas decisiones que ha tomado y también a otras
situaciones de cardcter fortuito que han favorecido el
crecimiento de la empresa. Dentro de estas ultimas,
estd el conocimiento que tuvo de ChileCompra: “Soy fa-
nadtico del fatbol, no de jugarlo ni de verlo, sino que de
escucharlo, costumbre que viene de mi época de mari-
nero cuando navegaba y la radio era el Unico nexo con
el mundo. Soy un adicto a la radio, particularmente a
la radio Cooperativa; y en uno de sus programas dedi-
cado a la microempresa, emitido un dia domingo, supe

de ChileCompra, justo cuando yo habia terminado una
gran partida de pitos. Me inscribi y el resto es historia...
De eso se van a cumplir tres afios”.

Lo cierto es que el hecho de trabajar con el portal de ad-
quisiciones del Estado le abrié una oportunidad insospe-
chadaa las ventas. “Me ha abierto un desconocido mun-
do de oportunidades, tal vez no en lo inmediato pero sin
lugar a dudas en un futuro no muy lejano, con nuevos
proyectos en desarrollo”, asegura.

Y, seglin sus palabras, de alguna manera le devolvié una
sensacion de pertenencia que habia perdido cuando ju-
bil6 de la Armada. “Cuando me fui a inscribir como em-
presa E.L.R.L. —Empresa Individual de Responsabilidad
Limitada— me preguntaron el puesto que desempefia-
ba. Mi respuesta fue ‘duefio’, entonces el joven que me
atendioé me corrigié y me explicé que lo que correspondia
era ‘gerente general’, lo que me hizo sonrojar, y me rei,
pero por dentro me invadié una sensacién de orgullo y
pensé que ojald mi padre estuviera vivo para que viera a
su hijo gerente”.

SU NEGOCIO SE BASA EN UN PROLIJO TRABAJO ARTESANAL
DONDE ES FUNDAMENTAL EL MANEJO DE LAS MATERIAS PRIMAS

“EN LA MARINA CURSE

LA ESPECIALIDAD DE
MANIOBRAS, UNA
MODALIDAD BASICA
ENCARGADA DE LAS
EMBARCACIONES, JARCIAS
Y CUBIERTAS DE BUQUES.
LOS TIMONELES POR
EXCELENCIA SON LOS
DEPOSITARIOS DE LAS MAS
ANTIGUAS TRADICIONES
MARINERAS”



PONER EN PRACTICA CON
INCANSABLE ENERGIA
Y CREATIVIDAD

Para llevar adelante el proyecto y dar vida a algo que, hasta
hace no mucho tiempo simplemente no existia, fue necesaria la
formacidon de un grupo humano plenamente capaz pero sobre
todo muy motivado y convencido de que la tarea era posible.

EQUIPO CHILECOMPRA

Profesionales a cargo de desarrollary poner en marcha el sistema.
Alex Pesso, Daniela Vasquez, Carmen Gloria Ravanal, Tomds Campero, Alejandra Dagnino y Alejandro Barros

& |Innovacion



I? “LAS IDEAS ESTABAN, PERO LA GESTION Y LA IMPLEMENTACION HACEN LA DIFERENCIA.
EL EQUIPO ERA BUENO; HABIA QUE DIRIGIRLO Y COORDINARLO DE MANERA CLARA"
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hileCompra fue un proyecto innovador sin ma-

yores precedentes en el mundo. El encargo de

transformar en transparencia y eficiencia los
millones de negocios que afio a afio realiza el Estado
parecia titdnico. El trabajo del equipo a cargo de desa-
rrollarlo y echarlo a andar consistié en pensar nuevas
cosas, inventar la forma de lograr mover algo aparen-
temente inamovible como las licitaciones y negocios
del Estado.
Para eso hubo que crear e innovar, algo alo que no se es-
taba acostumbrado en el sector publico. Asi, un grupo de
personas que no superaba las veinte asumié el liderazgo
de una de las mds profundas reformas de la administra-
cion publica en los ultimos afios.
Los recuerdos de los integrantes que lideraron este gru-
po humano, muchos de los cuales realizan hoy labores

diversas en otras dreas, se entremezclan tal como sus
voces lo hacen en este relato que es fiel reflejo de lo que
fue esta experiencia inédita.

“Nuestra tarea parecia tan inabordable que quizds
por eso mismo nos dejaron actuar pensando que no
era mucho lo que podiamos hacer. Actuamos con cier-
ta ingenuidad, pero fue eso lo que nos dio motivacion
y mistica, porque teniamos la sefial que esto era algo
grande para Chile”.

Laideade ChileComprase habia configurado en el Comité
de Modernizacién del Estado dirigido por Claudio Orrego
afines de los afios noventa. Parallevarla a la prdctica los
miembros del equipo investigaron y recorrieron varios
paises, especialmente del norte de Europa, recogiendo
experiencias exitosas y avanzadas en la materia.
Claridad de objetivos y conviccién fueron claves, junto

con conformar un grupo de excelencia, sin amiguismos
ni prejuicios. Uno a uno se escogieron los profesionales,
que inmediatamente trazaron una linea base y un diag-
néstico sobre los problemas y falencias de las compras
publicas de Chile. Sobre ello se elaboré un plan estratégi-
co con lineamientos, objetivos e indicadores.

Pese a la rigidez del sector publico y del derecho admi-
nistrativo, se convencio a los distintos poderes de la ne-
cesidad de elaborar una ley con nuevas reglas y nuevas
prdcticas para empresas y servicios publicos. “Logramos
hacer un cambio muy profundo para que procesos que se
venian haciendo por cien afios de una manera determi-
nada, se hicieran de otra”.

Misién importante fue seducir a compradores y provee-
dores para que se capacitaran, asimilaran el profundo
cambio que se les presentaba —tanto cultural como de

gestion—y participaran en el sistema. Fue necesario ha-
cerse conocido y explicar diddcticamente la nueva ma-
nera de hacer negocios con el Estado.

Todas las estimaciones previas acerca del impacto que
causaria el portal se quedaron cortas. “Los optimistas de-
cian que el Estado tenia 40 mil proveedores y los pesimis-
tas decian que eran 30 mil. Al afio habia mas de 100 mil”.
Se temia que los microempresarios no pudieran acce-
der, que la brecha digital fuera un impedimento. Por
el contrario, la participacién de los pequefios empren-
dedores sobrepasé el 35 por ciento, superior a la de la
economianacional. “Esto generé mds conectividad y un
mayor volumen de transacciones. La tecnologia fue un
habilitador de otras cosas”.

Uno de los grandes motores de este logro fue la capa-
cidad de hacer una apuesta y de jugdrsela por algo, lo
que no se ve muy a menudo en paises como Chile. Lo que
sobraba en este grupo de personas fue el gran convenci-
miento de que el proyecto iba aresultary bien. “La frase
‘no se puede’ no existia. Esa fue la fuerza que nos hizo
insistir dos, tres, cien veces”.

Una vez que hubo resultados, las oposiciones disminu-
yeron. “Es muy dificil oponerse a la transparencia y al
aumento de oportunidades para mds proveedores”. La
implementacion de una revolucion de esta envergadura
requeria de un consenso nacional en los poderes ejecuti-
vo y legislativo asi como en los partidos politicos.
Muchas veces los usuarios se resistian al cambio, pero el
lema era seguir creyendo en el proyecto y se establecian
afio tras afio exigentes metas e indicadores. El equipo
de ChileCompra capacité a funcionarios y empresas por
todo el pais.
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En ese camino, se gestd una rica relacion humana, un

espiritu de camaraderia y una mistica muy especial.
“Lo importante es el esfuerzo, la entrega que habia en

la gente, que era sin limites”.

Fueron largas jornadas de construir en grupo, con
mucha comunicacién y también con roces y peleas.
“Debiamos conciliar enfoques distintos, pero siempre
lograbamos ir hacia lo que pensabamos que teniamos
que hacer”.

El grupo original no dimensiondé el crecimiento que
tendria el proyecto, por lo que fue necesaria mucha co-
ordinacion. “Creo que ademds coincidimos en la forma
de ver el proyecto y pese a la tension logramos ser muy
amigos”.

Unade las caracteristicas de esta reforma es el dinamis-
moy la capacidad de innovacién permanente. Hoy Chile-
Compra esta construyendo varias plataformas ademds
de la que sustenta las licitaciones del Estado. Tiendas
virtuales, centros empresariales en todo el territorio, di-
rectorios electréonicos de empresas, plataformas de arte,

libros, computadores para nifios, factoring y muchas
mds, cada una de las cuales es en si un nuevo proyecto.
Los afios pasan, pero el espiritu permanece y a quienes
formaron parte de ese grupo los une el recuerdo de ese
proceso que los hizo fuertes. Son comunes en ellos co-
mentarios como: “Sin estar alli, todavia es parte impor-
tante de mivida. Cuando escucho algo sobre ChileCom-
pra, necesariamente tiene que ver conmigo”, o “No he
vuelto a vivir una experiencia de equipo de trabajo tan
profunda”.

Fue importante en este proceso el aprendizaje de que
se pueden hacer grandes cosas si se dan requisitos sim-
ples. “Las ideas estaban, pero la gestion y la implemen-
tacidon hacen la diferencia. El equipo era bueno; habia
que dirigirlo y coordinarlo de manera clara".

Hoy les queda, como gran legado, la certeza respecto
de todo lo que el pais avanzé gracias a ChileCompra y
de que en esos dias intensos se cred y se puso en mar-
cha algo verdaderamente importante que, hasta hace
no mucho, simplemente no existia.
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“LGGRAN\Og HACER UN CAMBIO

MUY PROFUNDO PARA QUE
PROCESOS QUE SE VENIAN
HACIENDO POR CIEN ANOS DE
UNA MANERA DETERMINADA
SE HICIERAN DE OTRA”
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