
Caso de éxito ñHemos podido crecer, sin incrementar en los mismos porcenta-
jes los costes y recursos destinados a la gestión, gracias a la 
implantación de Gedilec. Estimamos estos ahorros en algo más 
de un 25%.ò  

Miguel Angel Acosta. Director de Operaciones 

Empresa  

DE UN VISTAZO  

Sector  

Solución  

Partner  

Antes  

Ahora  
 

Beneficios  

COMERCIAL ELÉCTRICA GIRONA  

Distribución de Material Eléctrico. 

Gedilec Plus + Banco de Datos Multi-
sectorial. 
Año puesta en Marcha: 1997. 
178 usuarios, 21 delegaciones y 11 
sociedades. 

SITELCON 

 Altos costes de almacenamiento. 
 Altos riesgos comerciales. 
 Limitadas tomas de decisiones, 
por falta de información. 
 No se podía integrar el trabajo de 
varias delegaciones . 

COMERCIAL ELECTRICA GRUP 

DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA  

ñLa fuerza de un gran equipoò. 

 

La empresa mantiene intacta la ilusión y pasión 

del primer día. Está convencida de que el creci-

miento y desarrollo de la misma, sólo es posible, 

trabajando de manera sostenible a través del  

equipo de personas que la integra.  

Dedicados a la venta y distribución de materiales 

eléctricos de climatización y calefacción, ofrece un 

servicio integral, donde el único protagonista es el 

cliente.  

El origen de la empresa data de 1929, bajo el 

nombre de Tallers Elèctrics Pèrez. En 1951 se 

funda Comercial Elèctrica Girona S.L. En los años 

80 hay una primera expansi·n, con la apertura de 

8 delegaciones.  Entre 1999 y el a¶o 2005, se 

abren 11 centros más. Hoy es asociado de OR-

PISSA, quien se encarga de prestar servicio en 

cuanto a conocimiento de las evoluciones tecnoló-

gicas de los productos y de las estrategias de 

distribución. 

Con sus más de 75 años de experiencia, con una 

plantilla de más de 300 profesionales y una factu-

raci·n de 75Mú es un referente indiscutible del 

sector. Fiel a sus valores han sabido crecer, impul-

sados por su carácter innovador de manera efi-

ciente. 

En Comercial Elèctrica Grup tienen muy claro que 

innovar y saber evolucionar  es básico para poder 

ofrecer a sus clientes productos y servicios de alta 

calidad.  

ANTES  

 
 
 

El grupo ha experimentado un fuerte crecimiento 

durante la última década, acentuado aún más en 

los últimos años. Como consecuencia de ello, la 

compañía requería reorganizar sus recursos 

humanos, y surge la necesidad de optimizar las 

herramientas de gestión de los procesos de nego-

cio.  

Desde los años `86 al `96, la gestión se llevaba 

con un Software hecho a medida, que con el tiem-

po y  el ritmo de crecimiento de la empresa se 

volvió costoso de mantener y sus limitaciones 

evidenciaban una necesidad de cambio. 

La forma de obtener información era muy  cara y 

los intercambios comerciales entre delegaciones 

eran casi imposibles, se solicitaba información por 

teléfono y no siempre era fiable. 

Hace años era impensable analizar el volumen y 

complejidad de información que se utiliza actual-

mente. Como mucho, se hacía un seguimiento 

mensual de unidades compradas y vendidas.  Al 

no llevar un seguimiento de históricos, tampoco se 

hacían los cálculos automáticos de necesidades 

de material, ni se generaban automáticamente 

propuestas de compra para los diferentes provee-

dores. 

La necesidad de reducir costes operativos, mejo-

rar la rotación de productos, optimizar las opera-

ciones y mejorar los servicios prestados a los 

clientes, impulsó a elegir un nuevo Software de 

Gestión: Gedilec Plus de Telematel. 

ñNos dimos cuenta que la complejidad del día a 
día sobrepasaba las opciones del programa hecho 
a medidaò. 

 Alta calidad de atención al cliente. 
 Más información en menos tiempo 
y mucho más fiable. 
 Optimización de los materiales en 
el almacén. 
 Gestión de  promociones comer-
ciales para optimizar la rotación. 

VMejora y aprovisionamiento de la  

gestión de Compra, 

VAhorro de costes, de un 25%. 

V Mayor control del Riesgo Cliente. 

V Mayor competitividad. 

 

75 a¶os en el sector 
75Mú ventas 2007 
300 empleados 
 

entendemos su Negocio 



 

 

Ofrecemos un servicio de mayor calidad a nuestros clientes. 

Podemos dar información sobre los materiales de manera 

rápida, y disponer de materiales de otras delegaciones si es 

necesario para servir un pedido.  Podemos acceder en cual-

quier momento a toda la información importante que nos 

permite: llevar un mejor control del stock, realizar promocio-

nes y ofertas para incrementar la rotación de los materiales, 

agilizar las operaciones comerciales con los diferentes clien-

tes,  negociar precios y condiciones con los proveedores, 

entre otros.   

Actualmente, se realizan un mayor número de gestiones con 

la misma cantidad de personas, por lo que hemos incremen-

tado la productividad. 

La compra de materiales se hace con mayor frecuencia pero 

con mayor precisión, gracias a que es posible conocer su 

rotación, rentabilidad, plazos de entrega por proveedor o 

producto. 

Se han reducido los costes de gestión de stock en un 25%. 

En definitiva, con Gedilec Plus, la empresa ha sabido impul-

sar su crecimiento hacia el camino del éxito. 

AHORA  

BENEFICIOS  

V Mejora de la atención y servicio al cliente, mayor rapi-

dez de respuesta : poder ofrecer on-line y en tiempo real 

la disponibilidad de materiales.  

V Optimización de Gestión de Materiales : si no hay stock 

de un material, se decide si se solicita al proveedor o si se 

solicita  a otras delegaciones. 

V Agilización de la gestión de compras : el programa ofre-

ce flexibilidad y potencia a las propuestas   de compra: 

ñ...en cuesti·n de segundos tienes la propuesta necesaria 

para una semana, dos, o un mes con toda la información 

que determines...ò 

V Mayor control del Riesgo Financiero : permite saber qu® 

riesgo tiene la empresa asumido con cada cliente, qué 

margen, qué volumen de compra, qué riesgo se puede 

asumir en el futuro;  lo que permite tomar decisiones que 

ayudan a disminuir los riesgos de determinadas operacio-

nes. 

V Agiliza la gestión de Devoluciones de Clientes : facilita 

hacer las devoluciones y abonos, en función de las condi-

ciones con las cuales se haya servido. 

www.telematel.com  Caso de éxito 
Comercial Elèctrica Grup 

ñ...est§ cambiando la manera de comprar, evi-
dentemente se hacen más compras con mayor 
precisión y, con Gedilec, lo podemos hacer 
seg¼n las ñnecesidades de compraò, ya sea del 
total o por proveedor.ò 

Miguel Angel Acosta. 

Ficha del Cliente con todos los datos de contacto, comerciales 
y financieros. Rápido acceso a todos los documentos comercia-
les relacionados con el cliente. 


