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Grupo Idea optimiza su marketing
con Cognos PowerPlay

Lainteligencia de negocio ya no es un aspecto ajeno para
el Grupo Idea, uno de los principales distribuidores
espafioles de electrodomésticos. La compafiia ha optado
por optimizar todos sus procesos de negocia con las
soluciones BI de Cognos, con funcionalidades que han
incrementado el rendimiento global de la sede de
Levante, que da cobertura a Catalufia y Valencia. La idea
es que este sistema acabe incorporandose también en

las oficinas de Madrid.
Angel Gallego

grupo dispon a de un ERP basado e i’ NIX que hacia muy dificil

la interconexién con otras herramientas, "que permitian ver la

rmaciiVi en pantalla pero nunca podiamos trabajar con ella'y

como todo se registraba en un Unico servidor de produccion... se

saturaba”, segun reconoce Ivan Gilabert, responsable de Tl del

po Idea m Catalufia (Regisa). Lo mas llamativo de esta
implementacion es la forma en que Cognos se comenzé a valorar como
una opcién valida para acabar con una aglomeracién de datos que se
perdian en la ineficacia. Gilabert comprobé que “los propietarios del
ERP con que trabajdbamos (Ibertema, Ibérica de Servicios) dejaron por
alli una version 3.5 de Cognos y comencé a leerme el manual y vi que
no era muy complicado. Busqué un profesio-
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nal y me informé acerca de cur-
s0s sobre este sistema”.

Asimismo, el departamento
de Sistemas no contempl6 otros
productos de BlI, al encontrarse
cémodos descubriendo las posi-
bilidades que ofrecia aquel
hallazgo, cuando la versién 6 de
ese mismo software ya estaba en
el mercado.

Unificar los sistemas de
Madrid y Levante es la meta que
afrontan las dos principales sedes
de Idea. Para ello, el primer paso
fue la implantacion de
PowerPlay, "que nos da un sopor-
te increible, ventajas como poder
estar hablando con alguien y ver
datos en pantalla en tiempo real
sobre los temas que vamos tra-
tando", en palabras de Gilabert.

El director de Marketing de la
cadena buscaba a su vez una
herramienta que combinase
informacién de manera muy
rapida, con la ventaja afiadida de
que no fuese necesario ejecutarse
en el servidor. De esta manera, su
departamento gestionaria y dis-
tribuirfa la informacién sin nece-
sidad de recurrir al departamen-
to de sistemas. Estas funcionali-
dades demandadas se incluyen en
los cubos de Cognos (mini bases
de datos), que reflejan exacta-
mente la informacion que figura
en la base, detecta incorrecciones
y elimina datos obsoletos.

Adiés, Excel

"Asi, construimos la base con
la informacién que nos interesa.
La principal ventaja es que no
tienes que montar consultas.
Puedes coger una hoja de Excel
sin acceder cada vez a la base
principal (del proveedor
Informix), entras en la aplicacion
y escoges las dimensiones que
desees", explica Gilabert, que
comprob6 que los informes esta-
ticos de las consultas SQL o
Excel, tan dificiles de construir
iban a pasar a la historia.

Los usuarios de Idea han per-
cibido que PowerPlay es muy
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"El beneficio nimero uno de PowerPlay
es controlar: "Hoy no he vendido, donde
no he vendido y qué no he vendido;
saber eso no tiene precio para una

empresa comercial”

facil de utilizar porque es intuiti-
vo. El director comercial puede
trabajar combinando datos y
comprobar en qué lineas hay pér-
didas, con qué vendedor se dan,
etc., respondiendo a preguntas
como ";Estamos aprovechando
los descuentos de los proveedo-
res?, ¢es adecuado mi nivel de
stock?".

La formacién bésica para
comenzar a trabajar con esta
herramienta analitica es muy
sencilla, "vas navegando y apren-
des a base de ‘clics'. Cognos tiene
cursos oficiales de un dia, al dia
siguiente ya puedes trabajar"”,
asegura Gilabert, que resume la
principal ventaja de la implanta-
cién en facilidad para controlar
el negocio: "Hoy no he vendido,
donde no he vendido y qué no he
vendido; saber eso no tiene pre-
cio para una empresa comercial®.

Segunda fase

La implantacién de PowerPlay
se encuentra ya en la segunda
fase, pero al seguir trabajando
con lIbertema, “"comprobamos
que cualquier cambio nos resul-
taba carisimo, por lo que empe-
zamos a valorar otras opciones”,
apunta Gilabert. La primera fase

del trabajo se completé en diez
dias y fue llevada a cabo por el
propio responsable de TI, un con-
sultor de Iteva, partner de
Cognos y un jefe de proyecto.

Actualmente, trabajan direc-
tamente con PowerPlay en
Catalufia, donde estan convenci-
dos de que, con el tiempo, lo
podran extender a cada una de las
17 tiendas, con el objetivo de agi-
lizar el trabajo de los product
managers. ldea tiene en mente
también extender este servicio a
la sede de Madrid y al resto de
tiendas (mas de 40) extendidas
por todo el territorio nacional.

Esta segunda fase es un "pro-
yecto ambicioso" que el Grupo
Idea espera culminar dentro de
dos afios. Para ello, estan valo-
rando las posibilidades de
Enterprise Server, un servidor
para conectarse via web, que
"permite acotar la vision de datos
a cada gerente de tienda, y saber
hacer uso efectivo de formulas de
venta como el descuento o cono-
cer el porcentaje de financiacion
en cada tienda, que no podrian
pasar del uno por ciento", explica
Gilabert.

Marketing serd el principal
departamento beneficiado de

PowerPlay, disfrutard& a medio
plazo también del Enterprise
Server y las préximas implanta-
ciones de software correran sobre
méaquinas HP, lo que contribuird
a la unidad tecnoldgica de ambas
sedes. "Disponemos también de
un servidor de dominio, HP
ML350 SR, donde se ejecuta
PowerPlay, mientras que el ERP
corre actualmente en otra
méquina HP sobre ltanium 11",
segun Gilabert.

Otro de los cambios principa-
les que afrontara Idea es el cam-
bio de ERP, para lo cual las con-
versaciones con SAP ya se
encuentran muy avanzadas. La
cadena de distribucion de elec-
trodomésticos no cuenta con un
presupuesto de tecnologia fijo,
segUn informa su responsable de
TI: “existe un presupuesto gene-
ral y en una empresa comercial
es complicado hacerles ver que
esto es una inversion, pero lo ven
como un gasto y cuesta mucho
trabajo... pero, en un principio,
no vefan con buenos ojos el
PowerPlay y ahora no pueden
vivir sin él. Es una cuestion de
que el ejecutivo ve que con lo que
tiene funciona, pero cuando se
demuestra que las soluciones son
validas si que apuestan por avan-
zar y por nuevos proyectos, aun-
que poco a poco”, aclara.

La primera fase de implanta-
cion de PowerPlay se completd
por 21.000 euros hace cinco afios
y el mantenimiento es muy eco-
némico, sobre todo teniendo en
cuenta los beneficios que repor-
ta, "lo puede llegar a mantener
un solo usuario”, concluye, b
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