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Aureliano Cano, gerente general Linde High Lift Chile:

“MEKANO HA SIDO UN
BUEN PARTNER PARA

LA DIGITALIZACION
DE LA EMPRESA”

Junto con Mekano implementaron la solucion de Movilidad
para Servicio Técnico en terreno, que busca aumentar el uso
de la tecnologia y profesionalizar sus procesos.

inde High Lift Chile S.A. es

una empresa dedicada a la

venta, arriendo y servicio

pos venta de equipos para

movimiento de mercaderias
que, ademas, presta asesoria a pro-
yectos logisticos. Con su dedicacion
exclusiva al rubro, Linde posee la
mas amplia gama de productos y un
conocimiento profundo de los distin-
tos sectores industriales. Es el Unico
fabricante que ha decidido instalarse
directamente en nuestro pais y no por
medio de un representante. Debido a
esto se ha consolidado como uno de
los principales actores de este mer-
cado, tanto en la venta, como en el
arriendo.

Mas tecnologia,

mejor servicio

La pos ventay el area de servicio técni-
co de Linde son los pilares que susten-
tan la filosofia de calidad de sus pro-
ductos. El éxito y satisfaccion de sus
clientes que operan dos mil equipos de
arriendo distribuidos en 250 centros de
operacion a lo largo del pais y de los
clientes propietarios con mil quinientos
equipos operativos, han llevado a que
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la empresa busque optimizar y mejo-
rar aln mas la calidad de servicio que
entregan las 150 personas que confor-
man el area de pos venta.

Para esto, junto con Mekano, en quien
han encontrado un verdadero socio
tecnolégico, iniciaron la implementa-
cion de la solucion de movilidad para
servicio técnico en terreno.

“Con esta solucién buscamos entre
otras cosas aumentar la digitalizacion
de nuestros procesos”, explica Aure-
liano Cano, gerente general de Linde,
quien agrega, “pasamos del papel al
registro electronico y acortamos el
tiempo de atencién. Les dimos mas
responsabilidad a los técnicos que es-
tén en terreno y liberamos la carga de
los coordinadores, lo que se traduce
en un montén de eficiencia”.

La solucién, puesta en marcha en
agosto de 2016, ya estd operando
y las evaluaciones son positivas ya
que la movilidad permite brindar un
servicio mas productivo, mas rapi-
do, mas eficiente y en menos tiempo,
tanto para el cliente como para los

movimientos internos de la empresa.

Sobre la plataforma de la solucién de
movilidad, Dynamics CRM, se desa-
rrollé un segundo proyecto que fue ex-
tender su uso al area de cobranza para
agilizarla y llevar un completo registro.

Mas y nuevos

desaftios

“Mediante la solucion de movilidad
conocimos a Mekano. Hicimos una
licitacién y fueron ellos el oferente
mas profesional, con una muy buena
propuesta que nos daba la posibilidad
de hacer en el futuro otras cosas. Tan-
to asi, que ya estamos trabajando en
un proyecto mucho mas fuerte y mas
grande”, explica Aureliano Cano.

Se trata de la reimplantacion y actuali-
zacion del ERP. Este paso ademas, le
permite a Linde pasar al uso del dolar
como moneda funcional. “Con Meka-
no nos dimos cuenta de que podemos
hacer muchos trabajos de aqui en ade-
lante, porque ellos ya conocen nuestro
negocio, nuestro sistema y nuestra
gente y estdn muy preparados para sa-
car adelante nuestros proyectos”.
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SOLUCION DE MOVILIDAD PARA
SERVICIO TECNICO EN TERRENO (MSTT)

La atencion al cliente es un elemento diferenciador eg%re
Ias organizaciones, razén por la cual muchas empresas"i/a
endido que al me;orar”sus estandares de atencion,

“incrementan sus ventas, posicionan su selloy marc'::\'f‘

La solucién de moyilidad ervicio técnico en terreno
de Mekano, basada en Mi ft Dynamics CRM, se adap-
alos requerimientos de distintas industrias dedicadas a

asistencia técnica de post venta.

etajas de MSTT estan:
3 ’ ~ 1
Fullintegracion con cualquier ERP del mercado, la
solucién ofrece a la organizacion visibilidad 360° de la
atencién recibida por sus clientes, en las distintas etapas
de su ciclo de vida, disefiada para apoyar y optimizar la
i v ¥ atencion.
) > Dotar al personal tecnlco de un conjunto de herramien-
tas tecnolégicas que le permitan entregar un servicio de
post venta de manera eficaz y oportuna al cliente.
> Medir la satisfaccién de los cllentes por trabajos resuel-
_____ tosenlaprimera visita.
> Mejorar el control y costos de inventario de bodega del
técnico.

r

a explica que con el objetivo de aumentar el
uso de la q_-,_-,. 0 --Jg W j ano en la puesta en marcha de la solucion
ervici en terreno y en I'a'actualizazcién de su ERP.
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