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Con una inversion de $ 275.000, la firma de indumentaria Cheeky incorporé
tecnologia para vincular a sus locales de venta y mejorar el manejo de informacion

| ultima conexion

Por Marilina Esquivel

escle 1994, cuando fue

fundada, Cheeky no

dejo de expandirse

Fsta empresa que se
dedica a la fabricacion v venta
de ropa, accesorios, zapatos y cos-

:

mética para chicos de hasta 12

s, entre sedes

anossuma 147 le
propias y lranquictaclas.

Peroel crecimiento de estaempre-
sa familiar —duenia también de
las maarcas "Como quieres que

tequiera” y “Patisserie”™— no

siempre ue acompanado a nivel
tecnologico. Por ello, desde que
mgreso como gerente de Sistemas

en 2007, Favio Alonso se plante6
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recuperar el tiempo perdido
Enese plan, laaltima implemen-
tacion realizada fue la solucion de
punto de venta Quick Pos de Bue-
nos Aires Software (BAS), que
comenzoen febrero del ano pasa-
do. Es que laempresa genera 15
nillones de registros cle operacio-
nes por ano y queria actualizar
el sistema que estaba utilizando
la compania que factura $ 300
millones por afio.

Lafirma operaba con Lince Indu-
mentaria, del proveedor Zoolo-
gic, yel desencadenante del cam-
bio fue el aumento del alquiler de

la solucion, “lo cual resultaba
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antieconomico parael tamano de
una cadena de retail como Che-
eky”, argumenta Alonso. Com-
prar el software, tal como queria
la compania, no era posible. “Fsa
modalidad puede servir parauna
empresa que recien empieza pero,
cuando vas creciendo, con el
alquiler de un ano ya pagas la
inversion de compra”, considera
el ejecutivo de I'1

A nivel funcional, 1a solucion esia-
bha desarrollada bajo una tecnolo

giaendesuso. “Es el viejo y cono-
cido Foxpro para DOS. Este sis-
tema operaba con archivos DBF

(de dBase) como base de datos,

Favio Alonso,
CIO de Cheeky
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las cuales solian danarse ante un
corte de luz, y por otra parte
requeria que se regenerasen sus
indices con bastante frecuencia”,
describe el CIO.

Segun Alonso, “cada vez que exis-
tia una mejora en el sistema
teniamos que enviar los nuevos
ejecutables en CD, va que por
Internet resultaban muy pesados;
luego, en forma remota y fuera
del horario de facturacion debi-
amos conectarnos local porlocal
encadauna de sus maquinas para
instalar lanuevaversién”. Y agre-
ga que este proceso requeria de
unmantenimiento constante por
parte del personal que, a su
vez, debiaira loslocalesa §
realizar depuraciones de A
los archivos DBE, ya que  ©
el sistema se volvia len-
toconelaumentode
transacciones, “Las
mejoras que se
requerian tardaban
mucho en desarrollarse”,

afirma Alonso.

Diego Aduriz, gerente Comer-
cial de Zoo Logic, dice: “Utili-
zamos la tecnologia que consi-
deramos mejor. Tenemos mas de
30 desarrolladores en nuestro
departamento de Investigacion
y Desarrollo para hacer los mejo-
res productos para la industria.
Estamos actualizando la tecno-
logia constantemente”,

Viejos conocidos

Tanto Alonso como el director
Administrativo Financiero de
Cheeky, Sergio Casina, sabian de
Buenos Aires Soltware (BAS) des-
de cuando trabajaron preéviamen-
te en otras empresas del sector.
Ademas, en 2004 BAS habia com-
petido para proveer el sistema ERP
de laempresa, pero habia queda-
dosegundoen laeleccion, detras
de GACL

Para la seleccion del nue- ==~
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vo aplicativo no analizaron a
otros proveedores, aunque se
vo en cuenta una propuesta
de GACI —el ERP de la empre-
sa— para que modificase una
solucidn de punto de venta que
tenia desarrollada pero que esta-
ba fuera de uncionamiento. “Ele-
gimos tener dos modelos separa-
dos y no trabajar con un tnico
proveedor, para no poner todo
adentro de una misma canasta’
justifica Alonso.
“Buscabamos alguna empresa con
experiencia en puntos de venta
yenel rubro de indumentaria y
que tuviera laestructura para dar-
nosel soporte acorde al tama-
no de nuestra cadena de
retail, Considerando estos
aspeclos, mas miexperien-
cia anterior con BAS (el
ejecutivo implemen-
to BAS Cliente Servi-
dory Discovery en las
textiles Coniglio,
McBody y Akiabara) y
la de Favio (implemento Disco-
very en el Grupo Cisa) tomamos
la decision”, comenta Casina,
La implementacion se inicio en
febrero de 2009y concluyéel ulti-
mo dia de octubre, un mes antes
de lo previsto. “En primera ins-
tancia, trabajamos en recorreren
forma detallada todas nuestras
funcionalidades criticas paraase-
guramos que el software las cubri-
ria todas —expresa Alonso—.
Parametrizamos, instalamos y
configuramosel médulo concen-
trador de BAS en casa central,
armamos instructivos escritos y
en videos, e hicimos ¢l plan de
capacitacion y la logistica de
implementacion. Tenemos loca-
lesen todo el paisy no podiamos
dejar de facturar en ningun
Momento, asi como lampoco
dejar de recibir la informacion de
ventas, cobranzas y stock de cada
~. unodeloslocales.”

HIGHLIGHTS
Objetivo de negocio: implementacion
de nuevo sistema de punto de venta
Inversion: $ 275.000
Plazo: 8 meses
ROI: 9 meses
Lider de proyecto: Favio Alonso, CI0 de
Cheeky
¥,
Ve

TECNOLOGIA CLAVE

Quick Pos, de BAS, sistema operativo
Windows 2003 Server, base de datos
SQLy servidores HP

IT CORPORATIVA

Software: Microsoft Windows Server Stan-
dard 2003y Server Enterprise Edition 2003;
Windows XP, Vista y Mac. Microsoft Office
2007 y 2003. Base de datos SQL Server,
Microsoft Exchange, Lectra

Hardware: 3 senidores HP Proliant; 225
PCs Intel Pentium; 10 notebooks Intel
Pentium; 4 netbooks Intel Atom; 10
impresoras HPy 4 Ricoh
Telecomunicaciones: Servicio Integra
de Telecom {Internet) de 2 Mbps por
cobre y 2 Mbps por Fibra. Telefonia fija
y celular. Telecom y Personal

En cuanto a la finalizacion anti-
cipadadel proyecto, el CIO argu-
menta que el equipo implemen-
tador fue ganando confianza y
experiencia en la operacion del
software. Por pante de Cheeky, el
equipo estuvo integraclo por Juan
Pablo Rodriguez, lider Funcional
del proyecto; Ricardo Zapata, jefe
de Tecnologiay encargado de pre-
pararlos instructivos y videos de
uso del sistema, poner operativo
el plan de capacitacion, instalarel
hardware para BAS, armar el
esquema e infraestructura de
comunicacionesy liderarlalogis-
tica de implementacion; Adrian
Oliveira, jefe de Desarrollo, quien

junto con el programador Gabriel
Marino desarrollaron la interfaz
y la migracion de datos; y César
Gerez, Sergio Pérez y Diego Gene-
roso, que implementaron Quick
Pos en los puntos de venta,

En linea
En total, para instalar el aplicati-
vo se destinaron $ 275.000 en
hardware —HP Proliant DL 180
(5 con sistema operativo Win-
dows 2003 Servery base de datos
SQL—, sistema operativo, base
de datosy router para comunica-
ciones, licencias de Quick Pos,
licencias de BAS para casa central
y consultoria.
“Con Quick Pos realizamos las
tareas habituales de un punto
de venta: lacturar, cobrar y ren-
dir la caja. Permite manejar la
comunicacion de laempresay sus
sucursales a través de su inte-
gracion con casa central —dice
Alonso—. Administramos todos
los puntos de venta desde la
casa central.”
“En nuestra casa central tene-
mos unmodulo que concentra las
transacciones de todos los puntos
de ventadel pais. Cadavez que se
genera una, ésta queda registrada
y es analizada por un sistema dle
Business Intelligence (Qlickview)
y reportado al ERP”, describe Gui-
llermo Calafell, director de Sopor-
tey Consultoriade BAS. Ademas,
lasolucion tiene un panel de con-
trol con un sistema que marca la
situacién y funcionamiento de los
puntos de venta con un sistema
de semalorizacion,
Orra ventaja es la actualizacion
automatica. Ahora todoslos pun-
tos de venta estan en linea y las
modificaciones son automaticas.
Segun Alonso, esta caracteris-
tica hoy les permite manejarse
“conmucha velocidad ala hora
deenviar unanovedad atodala
= cadena”. B




