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Las soluciones

de Compusoft buscan
que la tienda venda
lo maximo posible

El proceso de disefiar una cocina o un bafio, mos-
trar al cliente el resultado, presupuestar y llevar
a cabo el pedido es muy répido y sencillo con las
soluciones de Compusoft. Su objetivo es ayudar a
sus usuarios a potenciar las ventas. Se caracteriza
por el soporte a los clientes, por los datos que ma-

neja y por la propia evolucién del software.
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inner Flex, Innoplus, 3CAD, SimpliPlan, Showcase
360, Product Navigator y Design@Web. Todas ellas
son soluciones de Compusoft, grupo que nacié en
1989, enfocadas a hacer mas facil y rapido el trabajo
en las tiendas de bafos y de cocinas.
Manuel Arranz, director de Compusoft Iberia, nos comenta que el
actual Winner se programoé por primera vez en 1995. Hoy en dia,
va por la versién nimero doce. Confirma que, a lo largo de todos
estos anos, la empresa ha ido expandiéndose a través de filiales y
que tienen presencia en estos momentos en 18 paises. Innoplus o
SimpliPlan son programas muy especificos de bafio, mientras que
Winner se ha enfocado mas al mundo de la cocina. No obstante,
con éstas y el resto de sus soluciones abarca todo lo que es el dise-




no de interiores. Gracias a ellos, sus 1.300 clientes,
lo que significa mas de 2.000 usuarios en la Penin-
sula Ibérica, han conseguido mejorar sus ventas.

Tres pilares
Tres son los pilares de Compusoft. En primer lu-
gar, el soporte a los clientes. “Un programa infor-
mdtico no es mds que una parte de la solucién. Lo
que realmente marca la diferencia es cémo lo usa
cada uno de nuestros clientes, cada uno de nuestros
usuarios. Para eso necesitas que sea un software
fdcil de utilizar y que tengas un equipo de gente
bien entrenada, bien formada, que les pueda ayu-
dar via telefénica’, indica. Estos expertos lo son
también en el mundo de las cocinas y los bafos.
Saben perfectamente lo que es un catélogo y los
elementos especificos de este mercado y lo que
producen los fabricantes. “Tienen que ser expertos
en el producto para poder ayudar a los clientes mds
alld de lo que es la informdtica’, justifica. No sélo es
para el “no me funciona el programa”. Es igualmen-
te para“;y cémo hago esto en el programa?”.
Arranz siempre pone como ejemplo el de“;cémo
hacer una pared redonda?". "Es un soporte que se
da de vez en cuando. Explicarlo lleva su tiempo,
porque tiene varios pasos, pero el soporte va uno
a uno, guiando al usuario para
que pueda disefar esa pared re-
donda y modificar un mueble.
Cémo modificar un mueble para
que sea como yo quiero o cdmo
hacer que una habitacién se pa-
rezca mucho mds a la que tiene
el consumidor para que de esa
forma sea mds fdcil venderlo. Es
un soporte diddctico”, asegura.
Aqui en Espana, disponen de
un equipo de ocho personas
e invierten en cada llamada el
tiempo que haga falta.

El segundo pilar de esta em-
presa bascula sobre los datos.
“En los programas informdticos,
como en las webs, encuentras
muchisima informacién. ;Qué
web vuelves a visitar? Aquellas
que tienen un contenido dindmi-
co, aquellas que van cambian-
do”, avisa. Ellos estan constan-
temente actualizando los datos
de los fabricantes de cocinas y
bafos. “Estdn haciendo modi-
ficaciones y correcciones cons-
tantemente y, de vez en cuando,
con frecuencias entre uno y dos
anos por fabricante hay una ac-

tualizacién grande. Hay muchos modelos que se
eliminan de los catdlogos y muchos otros que en-
tran nuevos. Cambios de codificacion, cambios de
precio, actualizaciones de precio, productos nuevos,
etcétera. Y todo esto se lo pasan a nuestro equipo,
que son ocho personas para los catdlogos realiza-
dos en Espafia. Nos encargamos de digitalizar toda
esa informacién que a nosotros nos viene como a
las tiendas, en un manual en papel o en PDF, o en
otro tipo de archivos’, aclara. Hay un gran equipo
global con cerca de 70 miembros que estan ocho
horas al dia picando datos, digitalizando todos
estos catalogos.

Por la forma de trabajar en Compusoft, una de
las grandes ventajas que tiene es que compar-
ten informacion entre filiales. Si hay un catalogo
nuevo en Alemania, no es necesario empezar
desde cero en Espana. Lo que hacen es quitar las
descripciones en aleman e introducir las descrip-
ciones en espanol. No tienen que rehacer todos
esos catdlogos. No es necesario que vuelvan a
registrarlos. Eso se traduce en mayor rapidez y
en mucha exactitud a la hora de preparar esos ca-
tdlogos. “La filial italiana se encarga de hablar con
los fabricantes italianos, llegan a un acuerdo y entre
ellos comparten informacién. Nos mandan todo de
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Lo que realmente
marca la diferencia
es como usan las
soluciones de
Compusoft cada
uno de sus clientes

forma que los comparieros de Italia puedan regis-
trar todos estos catdlogos. Registrar un catdlogo
espanol, como pueda ser el de Santos, el de Pino o el
de cualquier fabricante nacional, de los 20 que mds
venden, desde cero es un trabajo que lleva entre 12
y 16 semanas, de una persona a tiempo completo.
La gente no tiene muchas veces la idea de lo com-
plejo que es y del muchisimo trabajo que conlleva.
Cuando nos mandan actualizaciones, son una o
dos semanas’, comunica. Tras muchos afios de
colaboracion, el intercambio de informacién es
constante. A los fabricantes los consideran part-
ners, mas que clientes.

El tercer pilar es la propia evolucién del software.
“En esta pandemia, mucha gente ha pasado a tra-
bajar en casa, tenia que trabajar en remoto. Hemos
descubierto cémo es trabajar en mds sitios que en
nuestra tienda, en nuestra oficina. Estamos en un
proceso que ya lo habiamos empezado antes de
la evolucién del software. Una peticién que tiene
el mercado con respecto a todos los programas de
CAD es que trabajen a través del navegador. Esto es
un proceso que lleva su tiempo’, sostiene Arranz.
Pone el caso del coche auténomo: “Primero, vino
el control de velocidad. Luego, el control de velo-
cidad adaptativo. Ahora, mi coche resulta que se
queda en el carril y lee las senales. El préximo tendrd
un poquito mds de no sé qué y en unos anos nos lle-
gard un coche auténomo o semi auténomo. Esto es
lo mismo. Ahora mismo estamos en una evolucién
en la que hemos pasado lo que es la base de datos
de proyectos a la nube, de forma que se puedan

En dos o tres semanas, se maneja Winner muy bien

En todas las filiales de Compusoft, hay un departamento que se ocupa de
que las personas que comienzan a trabajar con sus soluciones lo hagan
con buen pie. Tienen un manual que se llama Poniéndose en marcha, para
todos los que empiezan a utilizar Winner. Se tarda alrededor de una hora
en completarlo. Manuel Arranz recuerda que hay muchos procesos que se
repiten. La forma de hacer una habitacién es muy parecida a la forma de
hacer una encimera de la instalacién. ;Para qué? Para que, de esa forma,
cuando se aprende una cosa, lo siguiente ya se tenga aprendido. Este ma-
nual, en una hora, sirve para empezar. Incluye los procesos mas habituales
que se va a hacer con Winner. Te va guiando paso a paso. Son 80 paginas,
con muchas fotos. Desde Compusoft, tutorizan por teléfono.

Por otro lado, hay un departamento de formacién, con formadores en todas
las filiales. Son especialistas que sélo trabajan impartiendo cursos. Actual-
mente, son cursos online de entre seis y ocho horas. Y tienen lo que denomi-
nan la formacién profesional, con las funciones mas importantes de Winner.
“Son ocho horas, y luego tenemos la especializada, de dos horas. Acerca del foto-
rrealismo, de la presupuestacion o del disefio avanzado”, expone el director de
Compusoft Iberia. Promete que, en dos o tres semanas, se maneja Winner
muy bien, para funcionar perfectamente. En seis meses, mas que de sobra.
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compartir facilmente". En cualquier ordenador
el usuario puede utilizar Winner, acceder a su
cuenta, modificar automaticamente un disefio
o ver toda la informaciéon que ha generado a
través del navegador, en una tablet o en un te-
|éfono.

(Es lo que denominan Winner Flex? “Correcto.
Es un poco hacia dénde va a ir el futuro y aho-
ra mismo tenemos cerca de 100 programadores
en todo el grupo trabajando en la evolucién de
Winner Flex. Es nuestra base de futuro”, contesta.
Sus soluciones estan muy enfocadas a la venta.
“Nuestros programas lo que buscan es que la tien-
da venda lo mdximo posible, porque, si a la tien-
da le va bien, a nosotros nos va a ir bien", espeta
Arranz. Le preguntamos por los beneficios de
utilizar sus soluciones. Asegura que “uno de los
grandes beneficios de Winner es el disefio y presu-
puesto simultdneo”. No es que se disefe y luego
se presupueste. No, se realiza simultadneamen-
te, en tiempo real, porque se emplea una sola
base de datos para la parte gréfica y la parte fi-
nanciera. Se han unido en una sola base de da-
tos. “Tenemos clientes que conocen muy bien el
catdlogo de sus fabricantes que disenan en frente
del consumidor y, cuando acaban y al consumi-
dor le gusta, les trasladan el precio. Porque lo ven
en la pantalla del ordenador. Otra gran ventaja
es que la tienda, cuando hace un diseno, como
presupuesta simultdneamente, también ve cudl
es sumargen comercial. Con lo cual, sabe a cudn-
to le compra la cocina al fabricante y a cudnto
se la vende al consumidor. Por tanto, si tiene que
jugar con ese margen para poder vender y para
poder ser mds competitivo, le ayuda muchisimo
esta parte”, puntualiza. Hace hincapié en lo que
ayuda al usuario todo lo que es generacion de
documentacién, como es presupuesto, pedido
a fabrica, fotorrealismo o planos. Su motor de
renderizado es de lo mas codiciado.

“Yo diria que la parte de la presupuestacién simul-
tdnea, el fotorrealismo y el margen comercial son
las tres columnas que a una tienda le hacen que
Winner le haga dar un salto de calidad y le haga
ser mds dindmica y poder reaccionar mds rdpi-
damente”, certifica. Suelen advertir de que, si se
hace un presupuesto y cuando se acaba el clien-
te quiere efectuar un cambio y se le tiene que
decir ‘vuelva al dia siguiente por ese cambio; a
lo mejor el consumidor vuelve o a lo mejor no. Si
ese cambio se puede practicar en el momento, y
automaticamente, proporcionar el nuevo precio,
el cliente se queda en la tienda. En ese sentido,
“le estds dando la posibilidad de comparar dentro
de tu negocio, no con otro, con lo cual tienes mds
posibilidades de vender”. Nos confirma que sus
usuarios han incrementado sus ventas. I




