La pandemia es una oportunidad de
crecimiento para la industria del software

n Numina el entusiasmo

se siente al llegar. Al

subir a sus oficinas, los
mensajes impresos en los escalones
también hablan de perseverancia,
trabajo y profesionalismo.Algo de
lo que su director, Diego Canavesi,
sefiala con satisfacciéon al explicar
la propuesta de valor de Numina:
una empresa uruguaya con casi un
cuarto de siglo de trayectoria que
se dedica al desarrollo de software
y mantenimiento de infraestructura
tecnologica.

Justo antes del comienzo de la
pandemia Nimina tenfa planes
de internacionalizacién, pero el
desafio de dar soluciones a sus
clientes en el mercado interno esta
demandando 200% su atencion, lo
que se ha traducido en un mayor
crecimiento.

“Estamos muy felices en Uruguay,
nos va bien en Uruguay, pagamos
nuestras cuentas en Uruguay, (...)
no nos falta nada y nos expandimos
constantemente”, afirmé Canavesi
en la entrevista que la Ciamara
Oficial Espaiiola de Comercio,
Industria y Navegacion le realizé a
principios de octubre.

Dado que la crisis de la Covid-19
acelerd la necesidad de las com-
pafilas de optimizar sus recursos,
Canavesi concibe a Nimina como
un “resorte” en esa ecuacion al
ofrecer un software que centraliza la
operativa de la empresa, permitien-
do automatizar procesos y obtener
rapidamente la informacién para la
toma de decisiones oportunas.

Sobre la propuesta innovadora de
Numina, su trayectoria y perspecti-
vas dialogamos con su director.

Numina ha cambiado su nombre
comercial, antes era Informatica
Personalizada. Y surge hace casi
25 afios, ahora tengo 42 aiios,
pero arranca un poco pasada mi
adolescencia siendo estudiante de
ingenieria de sistemas y con un
gusto diversificado en lo que es la
informatica en relacién al soporte
informatico.No es solo una empre-
sa de software,y eso nos diferencia
de nuestros competidores.

Porque, en realidad una empresa de
software no se quiere meter con
el lio que implican los servidores
y el lugar donde se instalan los sis-
temas propiamente. Pero desde la
concepcion de la empresa tenemos
las dos areas, originalmente basa-
dos porque era mi gusto y lo que
me interesaba y después porque
entendimos que era una diferencia
competitiva.

La propuesta de valor diferencial
frente a nuestros competidores
es que al cliente le vendemos

‘
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Diego Canavesi

nuestro sistema o ERP (Enterprise
Resource Planning) y también le
ofrecemos hacernos cargo de su
centro de cémputo. A lo largo
de los afios, las dreas crecieron
por separado, por lo que hoy
tenemos clientes que hacen uso
de esas cosas en conjunto y otros
por separado, software o infraes-
tructura.

A veces leo literatura americana
sobre emprendedurismo y a veces
discrepo un poco con cémo se da
el cuento...Uno va tomando micro
decisiones que cuando las ves en el
largo plazo son macro decisiones.
Pero en el momento, fue atender un
par de clientes y el gusto y el sabor
que eso nos generaba...No el dine-
ro,porque en ese momento y hasta
que las cosas no toman volumen, el
dinero mas bien escasea. El gusto, la
satisfaccion personal de desafiarte,
de tomar riesgos que no eran los
habituales.Ademas, estamos hablan-
do de una época de la informatica
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de los afios noventa, donde esas
micro decisiones eran algo bastante
comun, porque la informdtica en
Uruguay a nivel comercial recién
comenzaba. Era bastante comun
que los que estdbamos en eso en
aquel momento tomaramos un
camino medio propio, porque tam-
poco habia muchos lugares para ir
a trabajar en informdtica.

Por eso decia lo de los libros hoy...
Bill Gates trabajaba en el living de
la casa porque ;déonde mas iba a
trabajar?

La industria en Uruguay era muy
distinta, o tomabas un camino pro-
pio y lo desarrollabas, o tenias que
esperar afios para que la industria
se armara y fueras un recurso de
ella. La fuimos armando, por se-
parado, sin ponernos de acuerdo,
con micro decisiones que hicieron
que hoy tengamos una industria
de software en Uruguay. Hoy hay
otras generaciones, sin lugar a du-
das, las generaciones nuevas toman
decisiones distintas. Pero nuestro
contexto fue ese.

{Qué cambios marcaron a
Numina en este tiempo?

Lo primero que hemos tenido son
grandes reconversiones, las tecno-
l6gicas las descarto, porque si bien
hay que mencionarlas para nuestro
rubro son obvias. La reconversion
pasa mds que nada por los modelos
de negocio y qué es lo que esperan
las empresas.

Si hacemos un recuento, creo que
al inicio las empresas tenfan una
necesidad de digitalizar sus proce-
sos, la competividad pasaba por ahi.
Pero son cambios menores, dejar
de facturar en papel, etc. Son avan-
ces tecnolégicos que no generan
tanto impacto, pero la primer etapa
que vivi con Numina y fui guiando
fue la de digitalizar el proceso
administrativo comercial. Era un
desafio importante y habia algo en
comun:los empresarios empezaban
a precisar informacioén y velocidad
en la informacién. Eso fue lo que
impulsé la transformacién digital
en Uruguay, el hacer un click y ver
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cuanto me deben los clientes. Pero
eso ya es historia. Hoy estamos en
otra etapa...

{Cual es la necesidad hoy,
pandemia mediante, que le
transmiten los clientes?

Creo que la Covid-19 aceleré algo
que se venia dando, que es la ne-
cesidad de optimizar los recursos,
gastar poco y generar una brecha
entre sus costos operativos y sus
costos de producto, porque hoy los
margenes se han achicado.Eso lleva
a que las empresas pongan el foco
en bajar los costos operativos, que
no necesariamente es trabajar con
menos gente.

A diferencia de algunos articulos,
europeos sobre todo, que cargan
las tintas de la pérdida de fuentes
laborales a los procesos de digita-
lizacién, creo que lo que existe es
una reconversion constante. Es otra
discusion.

En este proceso de optimizacion, lo
que las empresas buscan es obtener
mas velocidad en la toma de deci-
siones, gastando menos, con mejor
informacién.Y a eso le sumamos el

contexto de la omnicomunicacién
y omnicanalidad para la venta. Eso
ahora estd dado por descartado.Es
tan habitual que una empresa tenga
su mostrador y su canal digital en la

web o suAPP su Facebook, que en
realidad no lo mencionamos.

El tema es como manejamos todo
eso desde una plataforma que
esté totalmente integrada.Y esa es
nuestra propuesta de valor hoy, mds
de 20 afios después. Ese es nuestro
ERP, que ofrece conexion con todos
los canales de venta, optimizacion y
velocidad en la toma de decisiones
para el andlisis de informacion.

Lo que esta de moda ahora es la
innovacion en los procesos y no la
innovacion tecnologica. Son cosas
distintas. Si uno mira el ejemplo
de Uber, el celular existia, Internet
existia, las aplicaciones en celular
existian, la de Uber tecnoldgica-
mente hablando no plantea un
uso excepcional, ninguna virtud
destacable. Lo que innové fue el
modelo de negocio.Y en Numina lo
mismo, lo que hicimos fue conectar
todo con todo. Lo que se hace en
la web repercute en Mercado Libre,
en laAPP...

(Y eso se aceler6 con la
pandemia?

Ya veniamos conectando los siste-
mas. En tecnologfa los desarrollos
tecnoldgicos son graduales. Venia-
mos trabajando en agregar la web,
en tener la APP, habiamos cerrado
el circuito de que todo hablara con
todo. Lo que hizo la pandemia fue
que los clientes lo vieran como una
necesidad mucho mas vital.

iDesde el punto de vista
del negocio, la pandemia -a
diferencia de lo que pasé en
otros sectores y empresas-
fue una oportunidad de
crecimiento?

La pandemia es una oportunidad de
crecimiento en la industria del soft-
ware si te agarra con la planificacion
y los productos que acompaiian las
decisiones.

Las empresas colegas que no
estaban preparadas o no veian
venir esta necesidad de optimiza-
cién, siguen teniendo productos
trabajando en forma aislada y



seguramente no pueden ofrecer
esta mejora en los tiempos que
estamos brindando. Seguramente
su venta no despego.

Lo que los empresarios nos vienen
planteando es la necesidad de opti-
mizar los procesos. Como me dijo
un cliente que estaba en crisis en
su empresa:“Cuando baja el agua se
ven las rocas y en las rocas estan
los cangrejos™.Y es asi. Lo que nos
plantean es como trabajo mejor,
cémo me integro con Mercado
Libre, cdmo empiezo a vender por
Internet, sin volverme loco.

{Ademas de vuestro sistema
y soporte, ofrecen alguna otro
servicio o solucién?

Nuestro producto se llama Kore
ERP La otra parte de la empresa se
llama M.L.T.,, que es Mantenimiento
de InfraestructuraTecnoldgica. Pero
ademas, hoy estamos haciendo
bastante esfuerzo con articulos en
la web, en generar material técnico
desde nuestra formacién extra in-
formatica, para ayudar a las empre-
sas en momentos de incertidumbre.
Coémo leer un estado de resultados
si el dolar pas6 de 33 pesos a 40
pesos o como optimizar la toma de
decisiones si no sé si podré impor-
tar en los proximos tres meses. A
través de esos articulos intentamos
generar valor.

{Cual ha sido el crecimiento
de Nimina en estos meses del
ano 2020?

La cartera de clientes viene cre-
ciendo, si bien hemos tenido alguna
pérdida puntual por cierre de em-
presas. A nivel de facturacion, las
empresas que estaban aggiornadas
el aumento fue del orden del 30%
0 40%.

iTodavia pueden crecer
a impulso de la demanda
interna?

Sin lugar a dudas. Sucede que la
dindmica que tiene el comercio
es la misma que tiene la creacién
y el crecimiento de las empresas.
Ademds, las empresas de tecnologia
funcionamos en muchos aspectos a
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contrapelo de lo que pasa en la eco-
nomia. En la crisis de 2002 y 2003,
cuando la economia todavia seguia
resentida las empresas de software
ya estaban empezando a despegar.
Porque en un momento de crisis
es cuando se ven los cangrejos,
y cuando se toman decisiones
de inversiéon también. Si tengo el
mostrador lleno permanentemente,
icuando voy a cambiar mi software?
No tengo tiempo para hacerlo. El
momento es cuando el mostrador
no estd tan lleno.

(Invertir ahora seria oportuno
para salir mas rapido de la
crisis?

Un empresario tiene dos opciones
siempre: intentar hacer crecer su
empresa o cerrarla, no hay nada
intermedio. Porque mantener la
empresa como estd no existe, es
mediocre, y lo que lleva es hacia
abajo. Si lo que querés es hacer
crecer tu empresa, el contexto
exterior no lo manejis. Como

empresario vas a decidir cuando
es el momento para hacer de-
terminados cambios si tu rubro
lo admite. Si estuviese al frente
de un restaurante ahora y mirara
para adelante, no estaria seguro
que fuera el momento de cambiar
un software, porque es un sector
muy afectado por la pandemia.
Ahora, si estoy en un rubro de
importacion, de distribucion, o uno
ligado al consumo, mi planificacion
es totalmente distinta.

.Y ustedes, qué tuvieron que
cambiar o ajustar?

Estdbamos casi preparados, fue
mover un poquito la llave, ajustar
alguna cosa y seguimos de largo.
Nos requirié un esfuerzo mucho
mas grande, un desafio tecnoldgico
mucho mas grande, desbordes que
por momentos tuvimos que poder
cumplir, requerimientos técnicos
que no eran los habituales. Estu-
vimos un mes y medio a un ritmo
de 200%, que no es lo habitual y
con algun recurso menos. Fue un
desafio.

Y a nivel comercial y econémico,
nuestra propuesta de valor tuvo
financiaciones que tampoco eran
las habituales, hubo descuentos
que se hicieron un poco mas para
acompaniiar. No se trata de regalar
los productos, porque no es nuestra
estrategia, pero si de entender que
determinadas formas de pago hoy
son mas normales.

i{Debieron reforzar recursos
humanos o técnicos?
No.Tenemos un nivel de compro-
miso de los equipos de trabajo por
encima de la media. Si hay que hacer
guardias 24 horas se hacen, es facil
decirlo, pero creo que es el trabajo
de décadas y eso es lo que hace que
en los momentos que se precisa
sacar el trabajo acd no hay caras
largas, quejas, no hay nadie que
no le guste hacer lo que le toque
hacer en ese momento. Creo que
parte del éxito es cbmo tenemos
concebido el negocio y los equipos
de trabajo que hemos logrado que
nos acompafien.
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Estamos trabajando mads, con la
misma gente y estan todos conten-
tos porque nos preocupamos para
que sea asi.

Nos hicimos mds productivos y
volvimos a constatar lo que ya
sabfamos, que nuestro equipo de
gente es capaz de dar mds, en lo
habitual y cuando se precisa, sin
discusion.

{Qué expectativas tiene para
el negocio en 2021?

Las perspectivas son buenas. La
ecuacion que cambid es que antes
comprabamos un servidor o un
software como parte del proceso
de digitalizaciéon natural. A veces,
incluso, como parte de un concep-
to de modernidad, de seguir una
tendencia, como quien cambia el
celular. Esa inercia en temas tan
complejos como la tecnologia hacia
que los empresarios la siguieran.
Eso cambié. Hoy no compramos
por seguir una tendencia, o por
tener algo parecido a lo que tienen
mis competidores. Hoy se toma
la decision con la ecuacién arriba
de la mesa de en cuanto tiempo
la amortizo, cdmo van a crecer
mis ventas, o como van a bajar mis
gastos o cuanto tiempo libre de la
gente voy a poder generar a partir
de eso. Esa es una toma de decisién
mas madura, analitica, mas informa-
da, que nos desafia a nosotros como
proveedores a tener las respuestas.

Como dice el filésofo Yuval Noah
Harari, tenemos que acostumbrar-
nos al cambio...Y creo que somos
un resorte en esa ecuacién, entre
lo que hay que hacer para que la

empresa sea viable y el empresario.

Porque la tecnologia es altamente
compleja, si bien aquella orientada
al consumidor final se ha simplifica-
do, por el hecho de que tenemos el
celular en la mano y la usamos todo
el dia, la tecnologia empresarial
sigue siendo compleja porque esta
omnicomunicaciéon y omnicanalidad

implica un nivel alto de complejidad.

Entonces precisas operadores, ar-
ticuladores, como es Numina que
te amorticen esa brecha entre lo
que tengo que hacer, lo que preciso
hacer y lo que sé hacer.

{Cuales son los planes de
expansion?

Este afio teniamos unos buenos pla-
nes de expansion,y son un signo de
pregunta para el 2021.No sésien el
primer trimestre del afio que viene
esté preparado para pensar en un
proceso de apertura comercial, de
internacionalizacién.

Estamos muy felices en Uruguay,
nos va bien en Uruguay, pagamos
nuestras cuentas en Uruguay, no
somos multimillonarios en Uruguay,
pero no nos falta nada y nos ex-
pandimos constantemente. Ahora,
haciendo alusién a lo que decia an-
tes,una empresa que estd quieta...
Camarén que se duerme se lo lleva
la corriente. Entonces, el proceso
de internacionalizacién esta arriba
de la mesa, es algo que tenemos que
encarar, esperemos que con acierto.
Hoy ese proceso no lo dominamos,
es el contexto exterior el que esta
marcando el timing.

Tenemos tela para cortar, nos sigue
gustando nos sigue pareciendo bien,
es mas, de hecho pensdbamos en-
cararlo el febrero y marzo pasado.
Veremos cuindo lo retomamos,
igual nos encanta Uruguay.

“Todo se conecta con todo”’

“Al inicio de la pandemia los gerentes de las empre-
sas no sabfan lo que iba a pasar, entonces muchos
fueron reduciendo personal o viendo cémo le
sacaban el maximo jugo a los recursos que tenian.
Fue como un balde de agua fria que los obligd a
entender que no pueden perder tiempo con tareas
que pueden ser sustituidas por la conexiéon.Y a su
vez, que el personal puede estar generando valor en
otra tarea, de andlisis de la informacién, de estudiar
nuevas estrategias de venta y demas”. Asi explico
Pablo Delfino, jefe comercial de Nimina que parti-
cip6 de la entrevista que Diego Canavesi concedié
a “Informacién Comercial’ de la Camara Oficial
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Espariola de Comercio, el cambio que muchas com-
pafifas debieron procesar.

Delfino explicé que el sistema de Nimina, Kore ERP,
permite centralizar los procesos de una empresa:
“Nuestro ERP se conecta con la web, desarrollada
por nosotros u otra que tenga el cliente, con la
aplicacién que tienen los vendedores en la calle, y
asi. Todo se conecta con todo y eso implica menos
tiempo de mantenimiento, menos errores en la di-
gitacion, mantener los stocks actualizados en todos
lados, cambiar un precio automaticamente en todos
los canales de venta, eso es optimizacion”.



