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Resultados:Mejora sustancial en la capacidad 1. para explotaci!n de los datos. Mayor ¯exibilidad y agilidad en la 
Mayor efectividad y seguridad en 2. la medici!n y segmentaci!n de clientes para el lanzamiento de campa"as de marketing directo.3. independencia del departamento de Sistemas.Capacidad para emprender 4. ajustes y tomar decisiones en plena campa"a.   

Compa "a:
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Website:
www.#www.rba.es
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Sector:
Editorial

Soluci$n:
DDV#(Data#Discover#&#Visualization)

“Explot"bamos los datos con 
herramientas tradicionales, basa-
dos en modelos relacionales. 
No dispon#amos de la suficiente 
flexibilidad ni potencialidad. Al 
final, el sistema de obtenci$n de la 
informaci$n era lento y depend#a 
demasiado de Sistemas”. 

“Estoy seguro de que con 
cualquier otra herramienta con 
la que tuvimos la opci$n de 
trabajar, ser#amos m"s lentos que 
con Alterian.”  

“Adem"s de la agilidad y la 
velocidad a la hora de explotar 
los datos, nos hemos dotado de 
una herramienta que los usuarios 
son capaces de utilizar de forma 
pr"cticamente aut$noma”. 

Toni Verd%
Jefe de Organizaci"n y Sistemas 
de RBA

Cliente:

La industria editorial es un sector en contacto 
permanente con las estrategias de marketing 
directo y que realiza continuos lanzamientos de 
campa#as de promoci"n. Es una industria que en 
nuestro pa$s mueve anualmente cerca de 4.000 
millones de euros, un 0,7% del PIB, y da empleo, 
directo e indirecto, a m&s de 30.000 personas.
Las cerca de 900 empresas editoriales del sector 
editaron m&s de 255 millones de libros en 2008, 
sin embargo, las ventas bajaron un 2%. Adem&s, la 
competencia y la ya muy reducida media de gasto 
en libro por habitante (0,19 c’ntimos por d$a) 
obliga a que las campa#as promocionales sean 
muy eficientes.
Desde la constituci"n en 1991 de RBA 
Coleccionables, este grupo editorial de capital 
privado ha ido creciendo hasta contar con 
nuevos negocios, como revistas, libros, productos 
audiovisuales e im&genes.  A pesar de ser un sector 
en el que el papel desempe#a un rol fundamental, 
la necesidad de agilizar sus procesos internos ha 
llevado a la firma a depositar su confianza en las 
nuevas tecnolog$as. El crecimiento de la empresa 
en los *ltimos a#os, con una facturaci"n superior 

parte por un exigente proceso de adecuaci"n de 
los productos a las necesidades y gustos de los 
clientes. M&s del 60% de la facturaci"n de RBA 
proviene de la comercializaci"n de revistas, el 32% 
de coleccionables y promociones y el 7% de la 
venta de libros. 
Las grandes editoriales, como RBA, sostienen una 
invariable apuesta por las nuevas tecnolog$as y 
el aprovechamiento de los conocimientos que 
permiten las herramientas de gesti"n de datos, 
como un paso m&s para “saber qu’ piensan, qu’ 
necesitan, qu’ esperan” los clientes, “para poder 
ofrec’rselo”. En RBA tienen claro que es crucial 
conocer de cerca a su target, por lo que realizan 
estudios de investigaci"n de forma constante. 

El reto: aprovechamiento de datos y 
mejora de las campa&as de marketing
El reto principal para la empresa es mejorar 
los resultados de las campa#as de marketing 
suscripciones a trav’s de la agilizaci"n de la 
gesti"n interna y de los procesos que conllevan 
conocer mejor al cliente a partir de un volumen 
de datos millonario, con much$simos atributos y 
compartidos entre las diferentes &reas de negocio 
de la editorial. Pero tambi’n es necesario mantener 
la buena calidad y fiabilidad del repositorio.

Con herramientas de marketing directo, las 
editoriales pueden conocer mejor los nuevos 
gustos e intereses de los consumidores y adaptarse 
a las nuevas tendencias. Un ejemplo claro es la 
aplicaci"n a los coleccionables, un mercado en el 

nacionales), pese a la saturaci"n y competitividad 
del sector. Los objetivos de estas campa#as de 
marketing directo son ganar clientes y fomentar la 
fidelidad de los mismos, de manera que repitan la 
compra o mantengan la adquisici"n permanente 
de un producto editorial. Manteniendo el contacto 
directo con el cliente el tiempo que sea posible, 
las editoriales pueden ajustarse a sus deseos, 
adaptar las ofertas sus necesidades y ofrecer un 
trato individual.
“Dispon$amos de los datos. Datos de potenciales 
clientes y de suscriptores de revistas y 
coleccionables, pero los est&bamos explotando 
con herramientas tradicionales, basados en 
modelos relacionales, con lo cual no dispon$amos 
de la suficiente flexibilidad ni potencialidad”. “Al 
final suced$a que el sistema de obtenci"n de la 
informaci"n era lento y depend$a demasiado de 
Sistemas”, explica Toni Verd*, jefe de Organizaci"n 
y Sistemas de la editorial RBA.
La madurez en el &rea de marketing de la empresa 
permiti" emprender el proyecto de implantaci"n 
de la herramienta de Alterian una vez terminada 
la renovaci"n de la aplicaci"n de gesti"n de 
suscripciones, una asignatura pendiente para la 
corporaci"n que deb$a solucionarse antes de la 
implantaci"n de herramientas de gesti"n de datos 
como el DDV (Data Discover + Visualization). Una 
vez superado el escollo, en RBA emprendieron el 
paso natural siguiente y contactaron con Alterian.
En las &reas de colecionables y revistas, el uso 
de herramientas de gesti"n y explotaci"n de 
datos es elemental a la vista de la abrumadora 
oferta editorial existente en el mercado y los 
exigentes niveles de fidelidad que exige el ’xito 
en la comercializaci"n de este tipo de productos. 
Con el DDV de Alterian, en RBA han mejorado 
los resultados de las campa#as de marketing 
de suscripciones. En este negocio, una vez se 
planea un nuevo lanzamiento, los profesionales 
de marketing disponen de poco tiempo para 
preparar y emprender una campa#a, y seleccionar 
el target de clientes adecuados para su consumo. 
Cada lanzamiento representa un nuevo producto, 
diferente a los dem&s, de manera que siempre 
interesar& a un target muy determinado y que s"lo 

La herramienta de explotaci$n de datos de Alterian ofrece 
flexibilidad anal#tica y ventajas competitivas al sector editorial

La empresa RBA asegura sus acciones de marketing directo en coleccionables y revistas con la ®abilidad y la velocidad del DDV  



nes sobre la marchaº, asegura Alicia. El usuario 
campa#a y tenemos margen para tomar decisio- 
Sarto. ªIncluso somos m&s ejecutivos en plena 
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se puede identi®car con procesos de selecci"n 
muy detallados. Esta caracter$stica del negocio 
exige constantes y meticulosos procesos de 
segmentaci"n y an&lisis de clientes, de cuya labor 
depender& el 'xito o fracaso de las campa#as. En 
la actualidad, la divisi"n de coleccionables de RBA 
lidera este segmento en nuestro pa$s con el 39% 
del mercado. 
 
Las#soluciones#de#Alterian:#agilidad,#
velocidad#y#accesibilidad#para#el#usuario
Con el DDV de Alterian, ªestamos a a#os luz de 
como est&bamosº. ªHemos ganado en tiempo, 
en medici"n, en segmentaci"n...º, asegura la 

puede interactuar con los datos y, sobre la 
marcha, investigar, analizar y obtener resultados; 
puede explotar los datos de forma intuitiva y sin 
necesidad de conocimientos t'cnicos. 
Seg*n Verd*, ªla rapidez de la herramienta 
de Alterian es algo que sorprende much$simo, 
sobre todo cuando te presentan la demo, y es 
algo totalmente v&lido a d$a de hoy, a pesar de 
que nuestra base de datos ha evolucionado. De 
hecho, estoy seguro de que con cualquier otra 
herramienta con la que tuvimos la opci"n de 
trabajar, ser$amos m&s lentos que con Alterian.º 
De esta forma, la velocidad es uno de los aspectos 
m&s valorados dada la idiosincrasia del negocio 
de coleccionables de la empresa editorial, con 
plazos muy exigentes y fechas de caducidad muy 
pr"ximos en cada campa#a. 
Desde el punto de vista t'cnico, Verd* asegura 
que se han logrado los objetivos de la compa#$a: 

ªAdem&s de la agilidad y la velocidad a la hora 
de explotar los datos, nos hemos dotado de 
una herramienta que los usuarios son capaces 
de utilizar de forma pr&cticamente aut"nomaº. 
Seg*n Gisela Gonz&lez, del departamento de 
M&rketing de Suscriptores, ªlo m&s importante 
para poder utilizar la herramienta de Alterian con 
'xito es conocer el propio negocio, de manera 
que as$ es como se le puede sacar el m&ximo 
provecho a sus posibilidadesº. Alicia Sarto 
compara el DDV con un cubo de Rubik, por su 
agilidad, rapidez y diversidad, ya que ªpuedes ir 
moviendo, investigando, componiendo las caras 
de determinados clientesº, y sobre la totalidad de 

El hecho de que el &rea de coleccionables de RBA 
no disponga de un producto est&ndar sino de 
productos muy variados y lanzamientos constantes 
que pueden interesar a un segmento muy de®nido 
de clientes, exige que la soluci"n de Alterian 
proporcione resultados con el m&ximo nivel de 
detalle. En este sentido, Toni Verd* valora el hech o 
de ªpoder ir jugando con los datos y ver a cada 
paso el n*mero de registros que van quedando en 
la selecci"n sin haber llegado al resultado ®nalº.
Con el DDV de Alterian, el usuario dispone de 
t'cnicas de comparaci"n a trav's de diagramas de 
Venn, cruces bidimensionales o multidimensionales, 
creaci"n de indicadores comparativos, an&lisis de 
per®les, representaciones geogr&®cas, an&lisis 
cluster, etc., lo que proporciona un acceso a la 
informaci"n en un formato de mucha granularidad, 
identi®car r&pidamente tendencias y patrones, y 
profundizar desde mayor o menor detalle. Todo 
para asegurar el tiro a la hora de dirigir las campa#as 
de marketing y dar respuesta a las necesidades de 
clientes, suscriptores o potenciales clientes.

Alterian: #
Alterian#es#la#compa "a#pionera#en#Espa-

 a#en#el#mercado#de#nuevas#tecnolog"as#
de#an%lisis#din%mico#de#datos#y#explota-
ci$n#de#la#informaci$n.#Desde#hace#seis#
a os#opera#en#nuestro#pa"s#a#trav's#del#
desarrollo#de#proyectos#tecnol$gicos#
que#permiten#transformar#la#informaci$n#
de#cualquier#empresa#u#organismo#en#
conocimiento#estrat'gico#para#la#toma#
de#decisiones.#Sectores#empresariales#
como#el#marketing,#la#salud,#la#seguridad#
ciudadana,#el#transporte#p*blico,#el#riesgo#
o#el#an%lisis#de#fraude,#entre#otros,#ya#se#
bene®cian#de#las#soluciones#tecnol$gicas#
que#aporta#Alterian#a#las#necesidades#de#
aprovechamiento#de#las#grandes#bases#de#
datos#corporativas.

A#trav's#de#soluciones#*nicas#en#el#
mercado#de#la#Inteligencia#de#Negocio,#
Alterian#ofrece#aplicaciones#y#herramien-

Technology),#que#permite#desarrollar#es-
trategias#a#trav's#del#an%lisis#de#los#datos#
corporativos,#y#proporciona#al#cliente#un#
conocimiento#m%s#profundo#de#su#nego-
cio.#La#plataforma#tecnol$gica#de#Alterian#
permite#entrecruzar#millones#de#datos#y#
obtener#respuestas#en#tiempo#real#a#los#
aspectos#m%s#relevantes#que#determinan#
la#adopci$n#de#decisiones#concretas#y#
acertadas#en#pro#del#negocio.

Ib'rica#Alterian#trabaja#en#Espa a#con#la#
apuesta#diferencial#por#el#empowerment#
del#usuario,#posible#gracias#al#desarro-
llo#de#una#tecnolog"a#de#uso#intuitivo#y#
que#s$lo#requiere#conocimiento#t'cnicos#
b%sicos.#Las#soluciones#de#Alterian#per-
miten#democratizar#el#uso#de#tecnolog"as#
avanzadas#y#ofrecen#autonom"a#de#trabajo#
a#los#usuarios.#Esta#habilidad#proporciona#
un#valor#a adido#*nico#en#el#mercado#del#
Business#Intelligence,#basado#en#la#veloci-
dad,#la#®abilidad#y#la#sencillez.

La#compa "a#est%#presente#en#una#
veintena#de#pa"ses#y#en#Espa a#cuenta#con#
o®cinas#en#Madrid,#Barcelona#y#Sevilla,#
desde#donde#ya#ha#gestionado#la#puesta#
en#marcha#de#servicios#en#algunas#de#las#
empresas#m%s#importantes#de#sectores#
como#automoci$n,#banca#y#las#®nanzas,#
seguros,#servicios#p*blicos,#administracio-
nes,#viajes#y#turismo,#y#muchos#m%s.

Tel : 902 36 35 03  

28046 Madrid

41015 Sevilla

Gisela#Gonz%lez#(Marketing#Suscripciones),#
Alicia#Sarto#(Responsable#Suscripciones)#y#
Toni#Verd*#(Jefe#Organizaci$n#y#Sistemas).


