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INNOVATING SOLUTIONS

Resumen
Pais: Espana.
Sector: Industria.

Perfil del cliente

GMV es un grupo empresarial tecnolégico
que ofrece soluciones, servicios y
productos en sectores como la
aeronautica, la banca y las finanzas, la
tecnologia espacial y la defensa, la
sanidad, la seguridad, el transporte y las
telecomunicaciones.

Situacion

La compaiia necesitaba mejorar el
seguimiento de acciones comerciales y
ofrecer un repositorio comun de contactos.
Ademés, buscaba una solucién que
permitiera obtener con agilidad
informacion sobre su actividad comercial.

Solucion

Microsoft Dynamics CRM funciona desde
enero de 2006 en todos los puestos del
departamento comercial y en el cuadro de
mando de la compaiia.

Beneficios

m Control de los clientes.

m Bases de datos unificadas.
m Sencillez de utilizacion.

m Mayor funcionalidad.

Control eficaz de la cartera de clientes

“Microsoft Dynamics CRM nos permite sacar el
maximo partido posible a todos los contactos de
la organizacion”.

Luis Mayo, Director General de GMV.

Las distintas filiales de la compania GMV tenian dificultades a la
hora de coordinar adecuadamente sus contactos con un mismo
cliente. Para poner en orden las bases de datos, facilitar el
seguimiento de acciones comerciales y ayudar a la gestion con los
clientes, GMV optd por implantar Microsoft Dynamics CRM, una
aplicacion de muy facil manejo que permite una total integracion
con otras soluciones. Ademas, gracias a la tecnologia de Microsoft,
en el futuro sera posible introducir nuevas funcionalidades dentro
de la solucion.
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“Elegimos Microsoft
Dynamics CRM porque
el precio es
sensiblemente inferior
al de otras
herramientas, y ofrece
una total integracion
con otras soluciones
que ya teniamos
instaladas en GMV".

Luis Mayo, Director General de GMV.

Situacion

GMV es un grupo empresarial tecnolégico de
capital privado con presencia internacional.
Fundado en 1984, ofrece soluciones,
servicios y productos de sectores como la
aeronautica, la bancay las finanzas, la
tecnologia espacial y la defensa, asi como
sanidad, seguridad, transporte y
telecomunicaciones. Segln asegura su
director general, Luis Mayo, “nuestros
clientes encuentran una oferta de productos,
soluciones y servicios de tecnologias en
constante evolucion, que no se han creado
pensando especificamente en sus
necesidades singulares, sino que han sido
concebidos para atender el denominador
comUn de un mercado global”.

Y es que la posicion de liderazgo alcanzada
por esta multinacional espanola se basa en
un conocimiento profundo de los
requerimientos de sus clientes, a quienes
ofrece soluciones adaptadas a sus requisitos,
ademas del soporte necesario para obtener
un resultado 6ptimo a un precio adecuado.
El modelo operacional y la cultura
empresarial de GMV estan orientados a
asegurar que cada cliente, que son
basicamente administraciones publicas y
grandes corporaciones industriales, reciba
exactamente aquello que necesita.

Dentro de este escenario, en ocasiones las
distintas filiales de GMV no conseguian
coordinar adecuadamente sus contactos con
un mismo cliente. “Nos encontrabamos con
que los contactos estaban dispersos en los
distintos sistemas informaticos de las filiales,
y era muy dificil realizar una coordinacion
eficaz entre los diferentes departamentos
comerciales”, afirma Luis Mayo.

Asi, la cUpula directiva de GMV se propuso
poner orden en las bases de datos de los
diferentes equipos de la compaiiia, y optaron
por implantar Microsoft Dynamics CRM.
Seglin asegura Miguel Angel Martinez,

Director de Desarrollo de Negocio de GMV,
“lo que queriamos al decantarnos por la
solucion de Microsoft era sacar el maximo
partido posible a todos los contactos que
existian dentro de la organizacion, a fin de
que se pudieran llevar a cabo las sinergias
que estimabamos que era posible realizar
desde el punto de vista comercial, dentro de
la venta cruzada de los diferentes productos
y servicios que desarrolla GMV”.

Solucion

A la hora de buscar la mejor solucion, los
directivos de la multinacional entendieron
que la nueva herramienta debia facilitar el
seguimiento de las acciones comerciales y
ofrecer un repositorio comun de contactos.
Al mismo tiempo, tendria que permitir
obtener con agilidad informacién sobre la
actividad comercial de la compania. Con esta
serie de parametros, los responsables de
GMV llegaron a la conclusion de que la Unica
aplicacion capaz de satisfacer todas estas
necesidades era un CRM. En ese instante se
encontraron en el mercado con un amplio
espectro de soluciones similares, asi que,
¢por qué decantarse por la tecnologia
Microsoft? Luis Mayo aporta las claves
fundamentales: “En primer lugar, porque

el precio es sensiblemente inferior al de
otras herramientas; en segundo término,
porque Microsoft Dynamics CRM ofrece

una total integracion con otras soluciones
gue ya teniamos instaladas en GMV, y
finalmente, porque también utilizamos
Microsoft Dynamics NAV en todo lo referente
al control de gestion”.

En GMV consideraron que era necesario
realizar una exhaustiva fase de analisis y
consultoria para ver como integrar la nueva
herramienta dentro de los sistemas del grupo
empresarial. Sin embargo, al tener distintas
filiales, existian diferentes modelos de
trabajo y de proceso dentro del grupo, por lo
que la implantacién debia estudiarse con



“Microsoft destaca por
la facilidad de uso de
sus herramientas. Como
sabiamos que el CRM
iba a ser distribuido
entre un amplio niumero
de usuarios, no
queriamos arriesgarnos
a que los empleados
perdieran muchas horas
en entender una nueva
herramienta”.

Miguel Angel Martinez, Director de Desarrollo
de Negocio de GMV.

meticulosidad para que la nueva solucién
encajara en cada uno de los modelos.

De esta forma, antes de la implantacion se
centraron en conseguir tres metas: agenda
compartida, seguimiento de la actividad
comercial y ayuda a la gestion comercial.
Luis Mayo asegura que “en un principio estos
objetivos pueden parecer muy modestos, y se
pueden resolver con otras herramientas mas
simples. Lo que ocurre es que Microsoft
Dynamics CRM nos permitira crecer en otros
aspectos y se le podran anadir nuevas
funcionalidades”.

Para llevar a cabo toda la fase de
implantacion se encomendo la labor al
integrador Watermark, que comenz6 a
trabajar en julio de 2005. En diciembre de
ese ano se concluyd todo el proceso y, en
enero de 2006, Microsoft Dynamics CRM
estaba funcionando en todos los puestos del
departamento comercial y en el cuadro de
mando de la compania.

Beneficios

Control de los clientes. “Microsoft Dynamics
CRM se comporta como una auténtica
herramienta de gestion comercial, capaz de
ofrecer histéricos de ventas y acciones
comerciales. Posibilita el control de las tareas
y realiza listados e informes comerciales de
forma segmentada”, explica Luis Mayo.

Bases de datos unificadas. “Al decantarnos
por la solucion de Microsoft, lo que
queriamos era sacar el maximo partido
posible a todos los contactos que existian
dentro de la organizacion, a fin de que se
pudieran llevar a cabo las sinergias que
estimabamos que era posible realizar desde
el punto de vista comercial, dentro de la
venta cruzada de los diferentes productos y
servicios que desarrolla GMV”, asegura
Miguel Angel Martinez.

Sencillez de utilizacion. “Microsoft destaca
porque todas sus herramientas estan
disenadas con una gran facilidad de uso.
Como nosotros sabiamos que el CRM iba a
ser distribuido entre un amplio nimero de
usuarios, no queriamos arriesgarnos a
obligar a los empleados a perder un gran
ndmero de horas en entender y manejar una
nueva herramienta”, sefala Martinez.

Mayor funcionalidad. Los responsables de la
compania se plantean introducir en un futuro
nuevas funcionalidades dentro de la
solucion. “Otro de los objetivos futuros, que
dependera de la evolucion que experimente
nuestra herramienta de sistema de control
de gestion, es ligar esta Ultima aplicacion con
Microsoft CRM. Esto sera importante para
lograr una integracion total de todas nuestras
herramientas”, afirma Mayo.



Para mas informacion

Para mas informacion sobre los productos
y servicios de Microsoft, llame al Centro de
Atencién al Cliente: 902 197 198 o visite
la pagina Web: www.microsoft.es

Para mas informacion sobre los productos
y servicios de GMV llame al 918 072 100
o visite la pagina web: www.gmv.es

Si desea obtener mas informacion acerca
de los productos y servicios de Watermark,

llame al 902 14 14 14 o visite el sitio Web:

www.watermark.es
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Microsoft Dynamics

Microsoft Dynamics ofrece una amplia gama

de aplicaciones y servicios empresariales
integrados, disenados para ayudar a las
pequenas, medianas y grandes empresas a
estar mejor conectadas con clientes,
empleados, socios y proveedores.

Para obtener mas informacién sobre
Microsoft Dynamics, visite:
www.microsoft.es/dynamics

Software y Servicios
® Microsoft Dynamics CRM
m Microsoft Exchange Server
® Microsoft Windows Server
= Microsoft Office

m Microsoft SQL Server
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