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CASOS DE EXITO

ANTECEDENTES

Azimut Electronics es un grupo empresarial con mas de 30 afios de experiencia,
dedicado a la distribucion de productos electrdnicos de las mas prestigiosas
marcas del mercado a profesionales de cada uno de los sectores en los que operan:
nautica, automocion, outdoor y energias renovables.

Azimut Electronics comercializa fundamentalmente en el territorio nacional, si
bien es distribuidor en exclusiva de determinadas marcas en el Sur de Europa.

Su forma de entender la distribucién se basa en ofrecer marcas, productosy
soluciones de primera linea en cada uno de los sectores en los que operamos,
complementado por un servicio preventay postventa con un amplio conocimiento
técnico del producto, una clara orientacion al cliente y un servicio logistico que
permite acercar sus productos a la red de distribucién de forma rapiday eficiente.
Todo ello avalado por el certificado de calidad 1ISO9001:2008.




Sumodelo de negocio les ha permitido estar presentes en mas de 2.000
establecimientos, acercando al consumidor final una amplia gama de productos
lideres en el mercado bajo las marcas Azimut Marine, Azimut On Road, Azimut
Outdoor, Azimut Energy y Marina Albatross control.

SuMision, Visiony Valores, quedan expresados de la forma siguiente:

Azimut Electronics es un grupo empresarial en continuo crecimiento, con una clara
apuesta de internacionalizacion, que trabaja cada dia para mantener su posicién
de liderazgo en el mercado y ofrecer respuestas reales a las necesidades de sus
clientes actuales y futuros.

Valores:

* Excelencia en la ejecucion para asegurar la satisfacciony la lealtad de
nuestros partners-fabricantes y nuestra red de distribucidn.

* Iniciativas proactivas para incrementar la cuota de mercadoy la
diversificacion de negocio

* Orientacion al cliente

* Profesionalizacion

» Compromiso con los resultados
* Interés por las Personas

* Honestidad
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Mercados:
Azimut Electronics es un mayorista de confianza que vende en exclusiva a mas de
2.000 profesionales en Espafiay Portugal:
* grandes superficies,
* cadenas de tiendas,
* tiendas especializadas,
* especialistas en venta por catélogo,
* especialistas en venta on-line y
« fabricantes o transformadores OEM 's.
Para ciertos productos -generalmente desarrollados por Azimut- se realiza una

comercializacion directa a Cliente final, caso de por ser una venta especializada y
de mercados reducidos, es el caso de Marina Albatross Control.



GRUPO AZIMUT ELECTRONICS
TDC - TALLER DE CLIENTES
POSICION Y LIDERAZGO

CASOS DE EXITO

RETOS ESTRATEGICOS

Las empresas del grupo Azimut siempre han sido innovadoras, siendo debido a la
vision innovadora de la propiedad, de la direccién general y de la de su gerencia. Los
sistemas informaticos de gestiony los de andlisis, siempre han estado presentes.
La diversificacion de mercados, productos, formatos de distribucién, nimero

de comerciales, etc., fueron complicando la gestion comercial, por la diversidad
cambios de enfoque arealizar. Esta complicacion en la gestion, puesto que recaia
sobre los mismos managers y la dinamica de los mercados en los que se operabaiba
enaumento. Por otra parte, la orientacién al Cliente, la bisqueda de su satisfaccion
y su seguimiento, llevo a las empresas del grupo hacia la necesidad de una vision
actualizaday de 360° de su base de Distribuidores y Clientes, asi como un mayor
conocimiento de sus mercados objetivo. Son diferentes empresas y mercados que
gestionar comercialmente, este es el resumen del reto principal y con la voluntad de
adelantarse a los problemas comerciales y a los comportamientos de sus Clientes,
fruto de una sociedad en constante cambio, con nuevas oportunidades de negocio.

SOLUCION PLANTEADA

En el afio 2008 mantuvimos la primera intervencion en Azimut, en el que
planteamos la metodologia de la Gestion de las Relaciones con los Clientes,
introduciendo -de este modo- los fundamentos de esta forma de gestion
comercial que se basa en los sistemas software CRM, pero que sin la metodologia
comentada, no se aprovecha de forma éptima.



A mediados de 2010, el grupo decide un cambio de sistema informéaticoy es
elmomento para la incorporacion de un sistema CRM que, soportando la
metodologia implantada en 2008, maximice los resultados de la Gestién de las
Relaciones con los Clientes/Distribuidores.

La voluntad de implantar estos sistemas, as{ como otros de los que dispone

la empresa, han sido por iniciativa propia, en su btsqueda de la mejoray
modernizacidn constante de sus empresas. Su accién se concentré en la busqueda
de una consultora especializada en la implantacion de lametodologiay de los
sistemas CRM, que compartiese ese camino con ellos y con la misma vocacién
hacia los resultados.

APLICACION POR LA EMPRESA

Azimut, conjuntamente con TDC - Taller De Clientes, creo un grupo de trabajo,
liderado por su director general y su gerente, que ha realizado el seguimientoy
avance del proyecto. Las diferentes lineas de negocio se han ido incorporando

al proyecto, con lo que se acumulaban las experiencias, siendo mas rapida cada
vez, laincorporacion de un nuevo departamento. La decidida voluntad de la
direccion general ha sido clave, como la colaboracién de la gerenciay los distintos
responsables comerciales de cada linea de negocio. Los usuarios se incorporaron
al sistema con facilidad, aplicando un plan de implementacién muy probado

y sencillo que les facilita su labor diaria, como beneficio rapido que sirve de
motivacidn al uso. La experiencia comercial de los directivos ha sido muy Util en
todo el proceso de implantacion.
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RESULTADO DE EXITO

La empresa dispone de una vision actualizada constantemente de su situacion
comercial, guiada por un cuadro de mando que -ademas- les avisa cuando

una variable estd fuera de rango y puede actuar directamente cuando se dan
ciertas circunstancias en Clientes, gestiona a todos los grupos de venta conun
formato basado en la informacién, as{ como todo el proceso comercial en su
vision conjunta. Los departamentos de Marketing y Soporte técnico también
estanincluidos en el proyecto, de forma que las acciones de comunicaciéno las
solicitudes de reparaciény consultas, son visibles y seguidas por los responsables
de cuentas diariamente, todo ello en pos de esa vision 360° del Cliente que
comentamos. Las reuniones de gestion comercial de la direccién o de los
comerciales con sus supervisores, se realizan sobre la informacidn que genera
el sistema CRM, constituyéndose en un verdadero sistema de planificaciony
ejecucion de las estrategias comerciales de la compafiia.

Enuna etapa posterior a la optimizacién de la capacidad de analisis del sistema
CRMdisponible, la empresa estudiara la incorporacion de un sistema de analisis
que —conectado al CRM- proporcione una serie informacion relacional superior, de
dificil percepcidn a través de informes y cuadro de mando, que proporcionara una
informacidn de gran valor sobre el comportamiento de sus Clientes.



