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GEFICO

TRAYECTORIA DE LA EMPRESA

L. Historia de la empresa

Gefico, empresa de fabricacion de equipos y repuestos para el tratamiento del agua, se crea en A Corufia
gracias al esfuerzo de una serie de marinos mercantes que utilizaron su amplitud de horizontes para pro-
mover el negocio. El conocimiento obtenido de su experiencia en el mar les permiti6 asegurar el disefio
de un producto que cumpliera todas las exigencias del mercado.

En sus origenes, la empresa se dedicaba principalmente a suministrar productos para el tratamiento de
agua de mar a bordo de buques. Actualmente, Gefico se dedica a la produccion y comercializacion de
equipos en los sectores Naval, Offshore, Nautico y a aplicaciones en tierra en industrias y comunidades
en relacion al tratamiento de agua potable.

El hecho mas relevante para la empresa, se produjo a finales de los afios 70y principios de los afios 80, con
la crisis de la marina mercante espaiiola. Dicha crisis provoc6 que un volumen considerable de empresas
del sector desapareciesen, por lo que la organizacion decidié en ese momento afrontar un proceso de
internacionalizacion que les ha permitido sobrevivir en el contexto actual del mercado.
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Relevo generacional. La
empresa se encuentra en
un proceso de renovacion

de la plantilla de la con
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Gefico pasa a formar
parte del grupo
industrial Cetus.
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2‘ Situeacion aC."LUcJ

2.1 Obj'e'ﬁ'vos Principales de Gefico
Gefico nace con el objetivo principal de ser una empresa lider en el disefio, desarrollo y suministro de
equipos y repuestos de tratamiento del agua en el sector Naval, Offshore y Nautico, asi como en el desa-

rrollo de aplicaciones en tierra para el tratamiento de agua potable.

Con el fin de alcanzar el objetivo principal de la organizacién, se han definido los siguientes objetivos
especificos que Gefico considera necesarios para cumplir el objetivo general previamente definido.

1. Continuar con el negocio de fabricacion de productos para el tratamiento de aguas, tales como, evapo-
radores y membranas, ademas de experimentar con posibles nuevas lineas de negocio de forma cauta.

2. Conseguir una mayor implicacién con el cliente final en colaboracién con el distribuidor.
3. Lograr una especializacién de productos y servicios de alta calidad y elevada reputacién.

4. Apertura de nuevas lineas de negocio bajo el paraguas de una nueva marca, manteniendo la imagen
de especializacion de Gefico.

5. Cumplirlos principios de sostenibilidad y flexibilidad de Gefico basados en la biodiversidad y respeto
a las diferentes visiones mediante la participacion de todos para lograr el enriquecimiento comin
de la empresa.
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6. Conseguirlaconsolidacién de latransicion del presidente actualy que su aportacion se integre, como
otras, al cadigo genético de la entidad.

7. Controlar y conocer las expectativas de todas las partes intervinientes en el proceso: proveedores,
distribuidores, clientes, empleados, etc.

212, Lineas de /Veéoaio

Gefico cuenta con 2 lineas de negocio a través de las cuales satisface las necesidades de sus clientes. A
continuacion se presenta dichas lineas y los productos y servicios que componen su oferta:

a) Venta de equipos de tratamiento de agua

La venta de equipos esta dirigida principalmente a clientes de diversos sectores como el naval, Offshore,
Nautico e industrial, con el objetivo de dar respuesta a las necesidades relacionadas con el tratamiento
de agua a través de productos pensados para trabajar en condiciones extremadamente duras.

Productos

* Evaporadores: para producir diferentes tipos de agua destilada a partir de agua de mar, utilizando cualquier
calor residual e incrementando la eficiencia energética.

* Tecnologia de membranas: tratan cualquier tipo de agua para poder ser usadas para consumo, irrigacion,
etc. Operan bajo el principio de 6smosis inversa, filtran el agua de mar eliminando las sales y otros
contaminantes y permitiendo sélo el flujo de agua dulce.

¢ Tratamiento de agua: Ofrecen un amplio rango de productos para el tratamiento de agua como:
mineralizadores, dosificadores y lamparas U.V. pequefas y grandes.

© Anti-incrustante: Gefico ha desarrollado un generador de iones de cobre para prevenir el crecimiento de la
fauna marina en los sistemas de refrigeracién causada por los componentes biolégicos presentes en el agua.

b) Venta de repuestos

Gefico suministra repuestos de los productos mencionados anteriormente.

Productos

* Repuestos de evaporadores.
* Repuestos de los productos de tecnologia de membranas.
* Repuestos de los productos de tratamiento de agua.

* Repuestos de los componentes del generador de iones utilizado para anti-incrustante.
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2.13. Evolucion Econdmica

En 2014 la organizacion obtuvo una facturacion cercana a los 6,7 millones de millones de € entre las
distintas lineas de negocio, lo que supone un 1,5% superior al afio anterior. Asi la organizacion afianza
la tendencia de crecimiento que esta experimentando en los Gltimos afios.

Respecto a la facturacion entre las distintas lineas de negocio, cabe destacar que la venta de equipos de
tratamiento de agua supuso el 93% de la facturacién total en 2014, consolidandose como la actividad
principal de la empresa, mientras que la venta de repuestos alcanzé el 7% restante.

Evolucion de la Foctureacion de Ias lfneas de r\eéocio

Evolucion Facturacion anual (en MM€) Distribucion de la facturacion 2014 por
linea de negocio

7%

6,6 6,7

E=)

N

2012 2013 2014

® Venta de equipos @ Venta de repuestos
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Venta de equipos de tratamiento de agua

La linea de venta de equipos obtuvo una factura-
cién 9% superior al afio anterior, alcanzando los
6,2 millones €.

Asi, se afianza la tendencia de crecimiento expe-
rimentada por dicha linea de negocio y su impor-
tancia en la organizacion.

8
6,2
6 557-
5,2
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2012 2013 2014
2012 2013 2014

% Facturacion total 88 86 93
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Venta de repuestos

Laventa de repuestos obtuvo una facturacion 41%
inferior al afo anterior, llegando a los 0,5 millo-
nes €.

Ademas, en 2014 se redujo a la mitad la aporta-

cién de dicha linea de negocio a la facturacion
total.

0,85

0,5

2012 2013 2014

2012 2013 2014

% Facturacion total 12 14 7
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2.14. Eciuipo Honmnano

Actualmente la organizacién cuenta con 40 empleados y esta estructurada en 10 departamentos, cuyo
detalle se muestra a continuacion.

Ingenieria
Representadas Servicios
Aguamar
Oficina Técnica Compras Produccién

Logistica Repuestos —  Direccion F[i);raer:ccilgrlj‘:\
— Sistemas Admon. —

RR.HH. D|rec€|on

[ Operaciones
. Direccién
— Calidad Comercial

Departamentos de la empresa

Tal y como se ha comentado anteriormente, la organizacion se compone de 10 departamentos, que se
explican a continuacion.

a) Departamento Comercial y Marketing:

El departamento Comercial y de Marketing tiene como objetivo comercializar los distintos productos de
la empresa, atendiendo y fidelizando al cliente.

b) Departamento de Ingenieria:

Dicho departamento se dedica al disefio y correccién de los productos que seran producidos para su
comercializacion, cumpliendo las normas iso 9000.
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¢) Departamento de Direccién Financiera:

El departamento de Finanzas y Contabilidad consigue obtener financiacion para las operaciones de la
empresa, gestiona el balance contable y vela por la rentabilidad de la actividad empresarial.

d) Departamento de Produccion:

El departamento de Produccion tiene como funcién la produccién de los productos y la gestion del stock
de los mismos.

e) Departamento de Calidad:

El departamento de Calidad tiene como funcién principal, velar por el cumplimiento de la Politica de
Calidad indicada por la Direccién de la Compaiia.

f) Departamento de RRHH:

El departamento de Recursos Humanos tiene como funcién principal seleccionar, contratar, formar,
emplear y retener al personal de la organizacién.

g) Departamento de Oficina Técnica:
Este departamento es el encargado de disefiar y desarrollar nuevos productos para satisfacer las nece-

sidades del mercado a partir de estudios de mercado, determinando sus caracteristicas, volumen de
fabricacion y tratando de mejorar la relacién calidad-precio, previo a la venta.

h) Departamento de Sistemas:

Dicho departamento se encarga del disefio, implementaciéon y mantenimiento de los elementos que
constituyen la infraestructura informatica de Gefico.

i) Departamento de Compras:

El departamento de compras tiene como funcién principal la relacion comercial con los proveedores de
la empresa.

j) Departamento de Logistica:

Dicho departamento comprende la planificacidn, organizacion y control de todas las actividades relacio-
nadas con la obtencion, transporte y almacenamiento de materiales y productos.
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Distribucion de la plantilla

En cuanto a la distribucion de la plantilla, cabe destacar el elevado porcentaje de personal altamente
cualificado siendo los puestos de directivos y técnicos la categoria mayoritaria.

Distribucion por puesto

o)

o]

o o D o N Personal Directivo
o o o o o Personal Administrativo

Destaca la presencia de personal altamente cualificado como Licenciados, Doctores e Ingenieros superiores.

o]

o]

Herramientas y érganos de Seguimiento y Control internos

De cara a realizar el seguimiento y control de las operaciones y actividades de la organizacién, Gefico ha
definido una serie de herramientas y 6rganos con unas funciones y una sistematica claramente definidas.

a) Herramientas de Seguimiento y Control:

Se han definido una serie de herramientas que permiten realizar el seguimiento y el control interno de
Gefico:

e Planes de accion.

* Planes estratégicos.

* Indicadores.
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b) Organos de Seguimiento y Control:

En cuanto a los 6rganos designados para el seguimiento y control de las actividades de la organizacion,
destaca el Comité de seguimiento de planes de accién:

Comité de Seguimiento de planes de accion

Funciones

Dicho comité tiene como funcién principal realizar el seguimiento mensual de los planes de accién planteados
por Gefico como herramienta de seguimiento y control.

2.15. Compe‘i‘er\cia

El mercado de tratamiento del agua presenta un entorno relativamente competitivo para Gefico, donde
se identifican principalmente como potenciales competidores a multinacionales que disponen de una
amplia gama de productos.

Aspectos diferenciales de la competencia

A continuacion se presentan los aspectos diferenciales de cada competidor respecto a Gefico. En general,
todos ellos se diferencian de Gefico en que son multinacionales y ofrecen una amplia variedad de pro-
ductos, lo cual Gefico considera una desventaja al considerar que la clave de éxito en el sector maritimo
es la especializacion.

Alfa Laval es una gran multinacional sueca, cuyo aspecto diferencial es la

Alfa Laval . P

variedad de su catalogo de productos.

Aquachem, competidor americano, destaca por su gran capitalizacion, lo
Aquachem que le permite realizar grandes inversiones para desarrollar nuevas acti-

vidades para su negocio.

Competidores chinos La competencia china se caracteriza por el menor precio de sus productos.
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Proyeccion internacional de los competidores

Cada uno de los competidores directos de Gefico esta presente en mercados internacionales, no obstante,
cada uno de ellos ha seguido una estrategia de internacionalizacion diferente.

Aquachem

Aquachem atiende actualmente los
mercados europeos de Reino
Unido e Italia, asi como los de
Estados Unidos, Latino América y
Asia, donde tiene mayor
presencia.

Alfa Laval

Alfa Laval esta presente en
maltiples paises repartidos entre
el oeste de Europa, Norte América
y Asia, con una pequefia presencia
en Latino América y Oceania.

Competidores chinos

En general los competidores de
origen chino tienen menor volumen
de mercado, pero estan presentes
en todo el mundo.

Posicionamiento de los principales competidores

Cada uno de los principales competidores de la organizacién se ha posicionado en el mercado a través
de una estrategia definida tal y como se muestra a continuacion.

Su posicionamiento consiste principalmente en ofrecer una calidad igual o
Alfa Laval

inferior a un precio superior, lo que les permite mayores ingresos.

El mercado distingue a dicho competidor por su reputacion, a pesar de

Aquachem . . . .
ofrecer una calidad similar a un precio superior.

Por Gltimo, los competidores en China se posicionan como fabricantes de

Competidores chinos .
menor precio.
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22. Claves de exito

22( PFOPUGS"La c:]e VcJOr‘

La propuesta de valor representa los atributos que una empresa ofrece a sus clientes con el fin de satis-
facer sus necesidades. Asi, la propuesta de valor de Gefico se puede formular de la siguiente manera:

Propuesta de valor de negocio

“Nuestra propuesta de valor es garantizar a nuestros clientes tranquilidad puesto que somos una empresa
especializada en productos de tratamiento del agua, con larga experiencia y demostrada solvencia a lo largo
de nuestra trayectoria.”

222. Pr-incipales velores de la Oréa’\il-acié’\

El éxito cosechado se debe en parte a los valores que soportan la cultura y la estrategia mantenida por la
empresa en estos (ltimos afnos. Asi, destacan principalmente la calidad, el compromiso, la sostenibilidad
y el trabajo en equipo.

La relacion con el cliente debe
basarse en la confianza, cumplir
lo acordado en el contrato.
“Palabra y buen hacer”

Disenar y desarrollar productos
robustos y sencillos a precio
competitivo, asegurando un
servicio post-venta de alta
calidad. '~ Calidad Compromiso

“Principio de excelencia”

Sostenibilidad Trabajo en equipo

Se lleva a cabo un
planteamiento de trabajar a
largo plazo en el cliente, es
preferible apostar por
acompanar al cliente y no
atenderle puntualmente.
“Para recoger, hay que
sembrar”

Horizontalidad y no verticalidad
en las reflexiones relevantes del
negocio. Con equipos
proactivos para emprendery
proponer sus puntos de vista.
“Libertad para opinary aportar
una nueva visiéon”
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223 Modelo Jde /Veéoa'o

Gefico identifica como clave de éxito del Modelo de Negocio la oferta de un producto de alta calidad y
un servicio post-venta de confianza, basado en una relacion de socio con sus proveedores y distribui-
dores. A continuacién se muestra la Cadena de Valor y los componentes del Modelo de Negocio de cara
a entender en detalle en qué consiste y la estructura a través de la cual se traslada valor al cliente final.

Cadena de Valor

La identificacion de la Cadena de Valor de Gefico permite identificar las distintas actividades que se
desarrollan en la empresa y generan valor al cliente final.

Equipos en Catalogo

Proveedores Cliente final

- Calldad -

Sistemas de Informacion

| Recursos Humanos >

| Administracion >

Equipos especiales

Proveedores Cliente final

Of ci

Sistemas de Informacién

| Recursos Humanos >

| Administracion >
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Edicion de producto: incorporacion de nuevas gamas

Proveedores

Cliente final

Infenieria Oficina
Técnica

Sistemas de Informacion

Recursos Humanos

Administracion

Modelo de Negocio

Con el objetivo de identificar la estructura del modelo de negocio de Gefico y la materializacién de su
propuesta de valor, se analizaran 9 elementos que integran la esencia del modelo de negocio y permiten
su entendimiento de manera clara y sencilla.

Socios Clave

Identifica los socios

y proveedores clave
para el desarrollo del
negocio, sus actividades
y recursos...

* Proveedores.

* Agentesy
distribuidores
que comercializan
los productos
en los mercados
internacionales.

Actividades Clave

La propuesta de valor
implica desarrollar una
serie de actividades
claves internas
(procesos de produccion,
marketing,..).

* Disefio, producciony
comercializacion de los
equipos y repuestos.

Recursos Clave

Describen los recursos
mas importantes
necesarios para el
funcionamiento del
negocio, asi como el
tipo, la cantidad y la
intensidad.

* Personal involucrado
en el disefioy
produccién de los
equipos, y las personas
encargadas de
realizar las misiones
comerciales.

Propuesta de Valor

Explica el producto/
servicio que se ofrece
a los clientes para
dar respuesta a sus
necesidades.

* Equiposy repuestos de
tratamiento de agua de
alta calidad.

Relacion con el Cliente

Establece los tipos de
relacién que se pueden
establecer con cada
segmento de clientes.

» Relacion a largo plazo
basada en la confianza.

Canal de Distribucion

Define la manera de
entregar la propuesta de
valor a los clientes o a
cada segmento: tipo de
comunicacién, alcance y
entrega de la propuesta
de valor a los clientes.

° Agentesy
distribuidores ubicados
en los mercados
internacionales.
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Estructura de Costes

Identifica los costes en los que se incurren al operar
el modelo de negocio de cara a disefiar un modelo de
negocio sostenible, eficiente y escalable.

* Altos costes de produccidn y logistica.

Fuente de Ingresos

Representan la forma en
que la empresa genera
los ingresos en cada
segmento de cliente
(pagos recurrentes...).

* Precio elevado
acorde a la calidad y
reputacion de equipos
y repuestos.

Segmentos de Cliente

Define el grupo de
personas objetivo al cual
se ofrece el producto/
servicio.

* Armadores y astilleros
en el sector naval;
compaiiias offshore
a nivel mundial;
industrias y niicleos
de poblacién con
necesidad de obtener
agua potable y por
altimo clientes del
sector nautico.

Aspectos diferenciales de la organizacion

Parte del éxito cosechado por Gefico se debe a la estrategia de diferenciacién que ha mantenido en los

Gltimos afios y que le ha permitido dar un salto cualitativo respecto a su competencia en el mercado.

Simplicidad

en el manejo
de los equipos

Servicio
postventa
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Claves del éxito de Gefico

El primer aspecto es la calidad

y la robustez del producto

mas duradero que el de la
competencia. Asi, tanto el cliente
como el distribuidor confian en
la organizacion debido al servicio
post venta ofrecido. Segln los
responsables, siempre hay

una respuesta adecuada si hay
un problema con el producto
fabricado.

El segundo aspecto de éxito
corresponde a la existencia de
una relacion transparente y fiel
que garantiza contar siempre con
el respaldo de los proveedores y
distribuidores en cada uno de los
mercados.

| 49 |

El compromiso con el cliente es
fundamental en el negocio de
Gefico, por lo que una buena
gestion de expectativas es clave
para mantener siempre la palabra
y no dafiar la reputacién en el
mercado.

José Manuel Iglesias Vilas
Presidente Grupo Galopin-Gefico
“Tener crédito viene de tener
palabra. Nosotros tenemos crédito
y apretén de manos siempre”

Para poder cumplir con las
expectativas del cliente es

clave priorizar y fijar unos
objetivos claros asegurando
que su cumplimiento en el plazo
acordado.

Con el objetivo de asegurar la
tranquilidad del cliente, Gefico
presta mucha atencién a las
demandas y preocupaciones
del cliente para dar respuesta
y construir una relacion a largo
plazo.




RNACIONALIZACION, UN
PROCESO CLAVE PARA EL FUTURO
DE LA ORGANIZACION

3.‘. Qaz_ones Par‘a la 'n‘/’er‘n«cionaliZ_ac_ién c:le la eMPr‘eSa

Afinales de los afios 70, debido a la crisis aguda que se vivi6 en la marina mercante espaiiola, un volumen
considerable de las empresas del sector se vieron obligadas a cerrar, por lo que, para poder sobrevivir
Gefico se vio en la necesidad de abordar nuevos mercados a nivel mundial.

Factores principales

e Contraccion del mercado nacional a finales de los afos 70 debido a la crisis en la marina mercante espaiiola.

32. err‘esen'Fa'/'ivic‘ac' el proceso inferneacional en la

or‘éani?_acién

Laimportancia del mercado internacional en la realidad de Gefico es notable ya que desde que comen-
z6 el proceso de internacionalizacion a finales de los afios 70, su representatividad en cuanto a la
estrategia, facturacion, estructura de personal y los procesos internos se ha visto aumentada consi-
derablemente.
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Dentro del Plan Estratégico de Gefico, lainternacionalizacién es un ambito prioritario para la supervivencia
de laempresa. Enrelacion al proceso internacional, se identifica el siguiente objetivo a abordar por parte
de la direccién de la organizacion:

Blsqueda de la diversificacion de Gefico en sectores que no correspondan al maritimo, como pueden
ser los sectores industriales o de tierra.

222 Fac‘ﬁ/r‘ac 16n

Respecto a la facturacion correspondiente al proceso internacional en 2014, ésta se ha visto incremen-
tada en un 10,5% respecto al afio anterior, alcanzando los 4,2 millones de €, y suponiendo ya el 63% de
la facturacion total.

Distribucion de la facturacion total por tipo de Mercado

100%

80%

2,70 250
60%
40%
. 3,80
20%
otyo
2012 2013 2014

B Mercado Internacional M Mercado Nacional
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323 err-esen+a+ivicjac] Hel proceso infernacional en los procesos

infernos

Cabe destacar el impacto que la internacionalizacion ha tenido en la estructura y la organizacion de los
procesos internos, tanto aquellos denominados procesos de soporte (Back-Office) como los procesos
de negocio (Front-office).

[ Procesos Front-Office ] [ Procesos Back-office ]

: :

Oficina técnica

Sistemas
La internacionalizacion afecta al proceso de

produccién ya que se deben adaptar los equipos y
repuestos a las especificaciones de cada mercado.

' '

Certificacion

La eficiencia y eficacia de los sistemas informaticos
debe ser superior.

Procesos de Gestion
Se deben obtener certificados que te permitan

acudir a mercados mas exigentes

'

Calidad
Los procesos de control de calidad son mas
exhaustivos, lo cual te permite atender
mercados mas exigentes

Se requiere un mayor control y una eficiencia mayor.

B2Y. Eleccion Je Mer-Caaos

Gefico es una empresa global con presencia a nivel mundial a través de sus agentes y distribuidores. El
sector maritimo es un sector muy maduro, por lo que Gefico lleva afios posicionado en los mismos mer-
cados internacionales, donde destaca el mercado Chino.

@ Agentes ® Oficinas centrales y fabrica
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De cara a identificar los paises y mercados objetivo acordes a la estrategia de internacionalizacién de
Gefico, se han acudido a las siguientes fuentes de informacion.

Fuentes de informacion para la eleccion de los mercados objetivo

Ferias del sector Seguimiento de construcciones a través de
ingenierias o navieras occidentales

Estrategia de penetracion en nuevos mercados

Una vez identificados los mercados internacionales estratégicos para la organizacion, se establecié una
doble estrategia de penetracion de mercado que permitiera obtener los objetivos de crecimiento y fac-
turacion de la manera mas segura y sostenible posible.

* Seleccion de distribuidores en exclusiva en los mercados de mayor tamaio.

* En los mercados de menor tamaio comisionistas que consiguen trabajos especificos.

325, Claves de la eleccion de la eS'!Lr-cJLeéia de /V{ar-/<e+irg Infernacional

En cuanto al Plan de Marketing Internacional basado en la definicién de los 4 pilares de Producto, Precio,
Promocién y Distribuci6n, destaca la estrategia seguida por la empresa que ha permitido el éxito de sus
lineas de negocio y productos ofrecidos a sus clientes. A continuacién se muestra, por cada uno de los
pilares estratégicos, las claves del éxito mantenidas por la organizacion.

Producto

En base al conocimiento del mercado y los clientes objetivo, el pilar denominado Producto define las
caracteristicas, atributos y beneficios que cumplen los equipos y repuestos.

En la definicién del Producto, Gefico destaca la gran calidad y reputacion
de los equipos y repuestos en el mercado.

Claves del éxito

Precio

La definicién del Precio es el resultado del estudio de ciertas variables que determinan la cantidad que
el cliente objetivo esta dispuesto a pagar por adquirir el producto o servicio de (la empresa). Las princi-
pales variables a tener en cuenta son los costes, tanto fijos como variables, de la organizacién, margen
objetivo, las tendencias y practicas de fijacion de precio de la competencia y el poder adquisitivo de los
clientes objetivo.
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Claves del éxito | Equipos premium que avalan la robustez y calidad de la oferta de Gefico.

Distribucion

La Distribucién implica el establecimiento de los canales a través de los cuales se comercializan los

equipos de Gefico.

Claves del éxito

Agentesy Distribuidores ubicados en los mercados objetivos que permiten
conseguir la fidelizacion del cliente.

Promocion

Por dltimo, el pilar denominado Promoci6n busca definir la comunicacién de los atributos y beneficios
del producto que promovera su compra por parte del segmento del mercado objetivo.

Claves del éxito

Desde Gefico se enfatiza la trayectoria de la organizacion en el sectory la
reputacion de sus productos a nivel mundial.

226. Apovos institucionales

Para poder abordar los mercados internacionales con éxito y aprovechar las nuevas oportunidades que

éstos ofrecen, Gefico se ha valido del apoyo que las instituciones piblicas otorgan en la apuesta por la

internacionalizacién de las empresas.

IGAPE: Instituto
Gallego de Promocion
Econdémica

_Igape»

Apoyo recibido:

* Subvencién para acciones de marketing y de participacion en ferias. Ademas
participacién en el programa Reacciona.

Beneficios del apoyo recibido:

* Promocion de los productos y servicios.

Pexga: Plataformas
Empresariales en el
exterior de Galicia.

IGAPE + CEG

Apoyo recibido:

* Gestion de las agendas en las misiones.

Beneficios del apoyo recibido:

* Eficiencia y Optimizaci6n de las visitas a nuevos clientes en las misiones
comerciales en Brasil, Colombia y México.
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Foexga: Apoyo recibido:
IGAPE + Camaras de

. ¢ Acciones Foexga
Comercio Gallegas

Beneficios del apoyo recibido:

* Apoyo para el acercamiento a nuevos mercados.

3227. Pr‘incipales desalios en el proceso de infernacionalizacion

A pesar de que la internacionalizacién haya representado una oportunidad de crecimiento para Gefico,
también ha conllevado una serie de desafios que se han superado gracias a la rapida adaptacién de la
estructura de la organizacion al nuevo contexto de mercado.

Localizacion de colaboradores
adecuados para el negocio de Gefico

328 Pr-incipales Pr‘o*/'céonis-/'as el proceso de infernacionalizacion

En la apertura a los mercados internacionales es fundamental el papel de los representantes de Gefico
en las misiones comerciales.

Principales resultados de la internacionalizacion

 Las personas que participan en las misiones comerciales son clave en el proceso internacional. Gracias a su
capacidad relacional y a su conocimiento técnico es posible abordar nuevos retos internacionales.
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323, Préxinos pasos: retos de Ltfuro

A pesar de haber conseguido parte de los objetivos establecidos en la estrategia internacional, Gefico
tiene adn retos y metas que alcanzar.

Retos y préximos pasos

» Diversificacion en nuevos sectores/mercados:
Off-shore.
Industria.
Residuos.
Civil.
Oil.

3“( Pr‘ir\cipa’es resultados obtenidos

Se presentan a continuacién los principales logros y resultados obtenidos gracias a la internacionalizacién
de la organizacion.

Principales resultados de la internacionalizacion

* Gracias al proceso internacional Gefico contintia con su actividad en el sector maritimo, ya que la crisis del
mercado espaiol habria sido devastadora y habria provocado la liquidacion de la organizacion.

35 Qecomenc:laciones en la in+er~nacionalizacién c‘e Una

empr‘eSa

Segiin la direccion de Gefico, los aspectos mas importantes a tener en cuenta en una estrategia de inter-
nacionalizacién son:

* Laapuesta por la calidad y la seriedad en los negocios.

* El producto en si es importante, pero lo es mas la manera de hacer negocios.

e Lareputacion es la clave de entrada a nuevos mercados y de la permanencia en los mismos.

* La constanciay las relaciones a largo plazo son fundamentales en el éxito de una estrategia de inter-
nacionalizaci6n.
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PRINCIPALES CONCLUSIONES

Hl. Pr‘inciPcJeS claves del exito en la eXPer-iencia

infernacional de Gefico

Se muestran a continuacion los principales aspectos que han sido clave para el éxito en el proceso de
internacionalizacion de Gefico.

H. AsPec-f—os diferenciales v claves de exito de la enmpresa

Aspectos diferenciales de la organizacion

Simplicidad

) Servicio
en el manejo

de los equipos

postventa [
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Claves del éxito de Gefico

El primer aspecto es la calidad

y la robustez del producto

mas duradero que el de la
competencia. Asi, tanto el cliente
como el distribuidor confian en
la organizacion debido al servicio
post venta ofrecido. Segln los
responsables, siempre hay

una respuesta adecuada si hay
un problema con el producto
fabricado.

El segundo aspecto de éxito
corresponde a la existencia de
una relacion transparente y fiel
que garantiza contar siempre con
el respaldo de los proveedores y
distribuidores en cada uno de los
mercados.

GEFICO

El compromiso con el cliente es
fundamental en el negocio de
Gefico, por lo que una buena
gestion de expectativas es clave
para mantener siempre la palabra
y no dafiar la reputacién en el
mercado.

Para poder cumplir con las
expectativas del cliente es

clave priorizar y fijar unos
objetivos claros asegurando
que su cumplimiento en el plazo
acordado.

Con el objetivo de asegurar la
tranquilidad del cliente, Gefico
presta mucha atencion a las
demandas y preocupaciones
del cliente para dar respuesta
y construir una relacion a largo
plazo.

H12. Pr‘incipales Valores

Disefar y desarrollar productos
robustos y sencillos a precio
competitivo, asegurando un
servicio post-venta de alta
calidad.

“Principio de excelencia”

Sostenibilidad

Se lleva a cabo un
planteamiento de trabajar a
largo plazo en el cliente, es
preferible apostar por
acompaiar al cliente y no
atenderle puntualmente.
“Para recoger, hay que
sembrar”

de Gefico

Calidad Compromiso

La relacion con el cliente debe
basarse en la confianza, cumplir
lo acordado en el contrato.
“Palabra y buen hacer”

Trabajo en equipo

Horizontalidad y no verticalidad
en las reflexiones relevantes del
negocio. Con equipos
proactivos para emprendery
proponer sus puntos de vista.
“Libertad para opinar y aportar
una nueva visiéon”
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H13. Modelo Je Neéodo

Socios clave

Agentes y distribuidores que comercializan los productos en los mercados
internacionales.

Actividades
clave

Disefio, produccion y comercializacién de los equipos y repuestos.

Propuesta de
Valor

Equipos y repuestos de tratamiento de agua de alta calidad.

Recursos Clave

Personal involucrado en el disefio y produccién de los equipos, y las personas
encargadas de realizar las misiones comerciales.

Relacion con el
Cliente

Relacién a largo plazo basada en la confianza.

Distribucion

Segmentos Armadores y astilleros en el sector naval; compaiiias offshore a nivel mundial; industrias

de Cliente y nlcleos de poblacion con necesidad de obtener agua potable y por dltimo clientes del
sector nautico.

Canal de Agentes y distribuidores ubicados en los mercados internacionales.

Estructura de
Costes

Altos costes de produccion y logistica.

Fuente de
Ingresos

Precio elevado acorde a la calidad y reputacion de equipos y repuestos.

HH. ES‘/’r‘a‘/’Ggia de eleccion v Pene‘f'r*acién en nuevos mefcac]os

Grandes mercados Pequeiios mercados

Penetracion de mercado a través Comercializacién de productos a
de filiales. través de comisionistas.
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HIS., Plan He Mar‘ke'/’irg Infernacional

Producto Precio

Equipos y repuestos de calidad

alta con gran reputacion en el
mercado.

Equipos premium que avalan la
robustez y calidad de la oferta
de Gefico.

Plan de Marketing Internacional

LN

Distribucion Promocion

Agentes y Distribuidores Desde Gefico se enfatiza la
ubicados en los mercados trayectoria de la organizacion
objetivo que permiten conseguir en el sector y la reputacion de
la fidelizacion del cliente. sus productos a nivel mundial.

Hl6. APo7o institucional

IGAPE: Instituto Apoyo recibido:
Gallego de Promocion

>, * Subvencion para acciones de marketing y de participacién en ferias. Ademas
Econdmica

participacién en el programa Reacciona.
_}Qa Pe)) Beneficios del apoyo recibido:

* Promocion de los productos y servicios.

Pexga: Plataformas Apoyo recibido:
Empresariales en el

. . * Gestion de las agendas en las misiones.
exterior de Galicia.

IGAPE + CEG
Beneficios del apoyo recibido:
* Eficiencia y Optimizaci6n de las visitas a nuevos clientes en las misiones
comerciales en Brasil, Colombia y México.
Foexga: Apoyo recibido:
IGAPE + Camaras de

. ¢ Acciones Foexga
Comercio Gallegas

Beneficios del apoyo recibido:

* Apoyo para el acercamiento a nuevos mercados.







