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DE UN VISTAZO

Empresa

NAVASOLA HUESCASS.L.
3 puntos de venta.
35 empleados.

Sector

Distribucion de materiales eléctricos,
fontaneria, clima y electrodomésti-

COos.

Solucién
Gedilec Plus.
Banco de Datos
distriNET
Afio puesta en Marcha: 2006
Numero de usuarios: 30

Partner
Grupo Logical (Lot 98)

Antes

Informacion limitada y poco fiable

para tomar decisiones.
Menor control del almacén .

Acciones promocionales limitadas.

Ahora

Alta calidad de atencion al cliente.
Mas informacién en menos tiem-

po y mucho mas fiable.

Optimizacion de los materiales en

el almacén.

Gestion de las promociones co-
merciales para optimizar la rota-
cion.

Beneficios

Vv Mejorado la rentabilidad del
stock en un 16%.

V Ahorro de costes estimados
entre 10 y 15%.

V Mayor competitividad.

V Incremento de la satisfaccion
de sus clientes.
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DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Conocimiento y profesionalidad

NAVASOLA HUESCA S.L., se constituye en la
ciudad de Huesca en el afio 1972, como sociedad
limitada, con el objeto de la distribuciéon de mate-
rial eléctrico al servicio de los profesionales del
sector. En afios posteriores se asocia a 3 grandes
grupos de compra para potenciar las lineas de
negocio que actualmente distribuye:

-Grupo Electroclub: material eléctrico, iluminacion,
Automatizacion.

-Grupo Activa: Electrodomésticos.
-Grupo Climaine: climatizacion y fontaneria.

En su afan de ofrecer mejores y mayores servi-
cios, en la empresa siempre prevalece la inquietud
del conocimiento y la profesionalidad, por lo cual
se realizan continuos cursos de capacitacion, tanto
para el personal interno, como para los clientes.

Como base para desarrollar su compromiso em-
presarial esta el identificar correctamente los pun-
tos que mas les preocupan de sus clientes, pro-
veedores, equipo humano y de la relacién con el
entorno social, econémico y ambiental. De esta
manera, junto a una estrecha cercania y comuni-
cacion, satisfacen sus demandas e identifican sus
necesidades. Y por esto, la empresa hoy se ha
trasformado en un almacén de referencia, con una
alta capacidad de asesoramiento, multiespecialista
en lo que a productos se refiere, con nuevas line-
as de negocio, electrodomésticos, calefaccion,
fontaneria, agua, gas, etc.
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ANTES

Debido a las limitaciones que tenia su anterior
programa, el andlisis de la informacion se hacia de
manera diferente, a través de estadisticas, pero
era una labor muy larga y poco fiable, sobre todo
por las cantidades de los articulos controlados de
una manera menos segura.

Ademas, a los proveedores, se los seleccionaba
teniendo en cuenta el histérico de compras y rap-
pels, pero no se tenia en cuenta el nivel de rota-
cion de los articulos y el valor del inventario.

Las acciones promocionales para aumentar la
rotacion del stock, se hacian con menor frecuencia
y con un menor andlisis debido a las limitaciones
del anterior sistema.

A la hora de presentar presupuestos, tenian que
acudir a las tarifas de los fabricantes para saber
los precios de los productos y, ademas, era nece-
sario ir afiadiendo los nuevos articulos manual-
mente, por lo cual se tardaba mucho més y los
presupuestos eran menos competitivos.

La forma de actualizar el programa ha cambiado
mucho, antes cada vez que se hacia una actuali-
zacion, habia que llamar al proveedor para que lo
hiciera, sin posibilidad de hacerlo de forma auténo-
may agil.
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lec Plus hemos incrementado la productividad, gracias a su traza-

bilidad podemos llevar un mayor control y hacer un seguimiento

de todo el circuito de: albaranes, facturas, efectos de cobro (en

sus diferentes estados: cobrado, pendi ent e, devuel to) éPienso
que hay un mejor control a nivel de gestién de cobros y pagos.

Por ejemplo, los cambios contables (del Nuevo Plan General

Contable), que se incorporaron en la pasada actualizacién. Y en -

i...tres ventajas de ges
relacion a la forma de estar actualizado, ahora podemos bajarnos dilec Plus: llevar un mayor control de ubica-
las actualizaciones conectandonos a clienteNET desde la web de ciones, poder utilizar terminales de radiofre-

cuencia y poder gestionar bobinas y embala-

j eséo

Respecto a la Gestion de Ventas: i. . . ahora podem Patricia Otin Redol .
Jefa Area Informatica
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ofertas tanto de ventas como de compra. También podemos po-
ner precios netos, tarifas o condiciones especiales para cualquier
producto, con el afiadido de poder escalar estos precios por canti-

dad y el control de vigencia de Fiehs tleaGliente foe todoa lssédRtosdle mioeto, aomartia- z a r
les y financieros. Répido acceso a todos los documentos

la rentabilidad de las ventas y podemos controlar los méargenes y . : :
comerciales relacionados con el cliente.

esto ayuda a mantener correctamente las condiciones comercia-

les para los clientes y las consecuentes negociaciones de com-

pra.. .o

Respecto a |l a Gesti-n de Compras: i...en |l a gesti-n de compra,
se analiza a los proveedores con mayor precisién en cuanto a

flexibilidad en devoluciones, rotaciones, productos obsoletos que

quedan, sacamos estadisticas de compras y ventas por articulo,

sabiendo asi cuales son los que mas interesa tener y los que no

se venden. o

Adem8s, con el Banco de@oddmitmsm- de Tel ematel : #.
jar con las Ultimas tarifas de precios que indudablemente repercu-

te en las ventas, pero también mantiene a nuestros clientes infor-

mados de las Ultimas tarifas del fabricante, generando confianza

en dichos clientes. 0

Condiciones de Venta: Permite valorar independientemente y
BENEFICIOS de la forma mas adecuada cualquier linea del presupuesto.

Vv Presupuestos competitivos.
V Reduccién de costes y recursos de gestién entre un 10-15%.

V La rentabilidad del stock a mejorado en un 16%: el programa
proporciona diferentes herramientas para llevar el control de

manera facil.

Vv Mayor control en la situacion de los articulos: obsoletos, en

promocion, etc.

V Enla gestion de devoluciones se pierde menos tiempo y se

cometen menos errores.
\Y Mayor control de toda la gestion de compras.

V un mejor servicio que incrementa la confianza de los clientes.

Negocio
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