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JQUEESDDS?

Digita Dealer Solutions S.L. nace para dar respues-
ta a todas aquellas necesidades que surgen entre
proveedores y concesionarios en su dia a dia. Hasta
ahora, la intervencion tecnoldgica habia sido practi-
camente nulay se limitaba a la realizacion de tareas
de mantenimiento de sistemas y microinformatica.

DDS se posiciona con un alto nivel de especializa-
cién en el sector, con dos ejes de accion que funda-
mentan su actividad: Por un lado, la mejora estruc-
tural/organizacional de las empresasy por otro lado
a la parte mas operativa de las mismas. Para ello,
DDS desarrolla su actividad basandose en:

» Un nuevo enfoque en el sector de la automocién
gue auna la especializacion y una mayor eficiencia.
 La adquisicion de activos informaticos para em-
presas de automocion.

« Internacionalizacién en nuevos mercados como el
latinoamericano.

» Lanzamiento de nuevos productos relacionados
con el sector, con el fin de digitalizar cada vez mas
los concesionarios y ventas.

» Dotar a las empresas de financiacion suficiente
para continuar con el desarrollode productos espe-
cificos para el sector.

« La aspiracion de ser un referente en innovacion 'y
tecnologia para la gestion de los concesionarios.




CAY EUROPA

Los lazos entre Europay Latinoamérica son antiguos y profundos. Nuestra relacion es Unicay particu-
lar: entre iguales, entre familias, entre culturas. Y se refleja cada vez mas en el ambito comercial y eco-
nomico, asi como en nuestro didlogo politico-social. DDS aprovecha esta especial relacion realizando
acciones que no so6lo buscan la mejora del sector de una manera exponencial y global, sino pensando

NOAMER

PRESENTEENLAT

en la proyeccion y posicionamiento de sus clientes en el tapiz internacional.
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CONSULTORIA Y ANALISIS DE DATOS

ANALISIS DE DATOS

Nuestro objetivo es conocer la situa-
cion actual de la Empresa en relacion
a las modernas practicas de gestion
empresarial existentes, crear el plan
mas eficaz en procedimientos tan-
to comerciales como de produccion
y de administracion, asi como con-
seguir cubrir las expectativas de las
Marcas que representa la Compafiia
en cuanto a imagen, organizacion vy
participacion en el mercado.

Para ello, identificaremos las necesi-
dades de aplicaciones tecnoldgicasy
herramientas de gestion de su orga-
nizacion y valoraremos los modelos

organizativos mas apropiados.

De este modo, dotaremos a los par-
ticipantes de las herramientas y me-
todologias que les permitan aportar
valory contribuir a la mejora de la pro-
ductividad y competitividad.

Nuestra principal meta es la de otor-

garle una vision actualizada de la es-
trategia de su empresa.

AUDITORIA DE SITUACION

« Analizamos y redefinimos la es-
tructura organizativa.

- Elaboramos un plan de accion

pormenorizado para cada una de
las areas, estableciendo los obje-
tivos y metas, y los indicadores y
ratios de mejora.

» Determinamos la Mision y Vision
de la Empresa asi como identificar
sus Valores.

- |ldentificamos las prioridades es-
tratégicas del ejercicio y elaborar
un Plan Estratégico.

« Finalmente, determinamos y co-
municamos los objetivos y accio-
nes a la organizacion bajo los ob-
jetivos de generar confianza y un
“clima de cambio positivo” en la
organizacion.



AUDITORIA DE AREA DE VENTA
DE VEHICULOS

» Andlisis del mercado

« Analisis cualitativo y cuantitativo
de puntos de ventas, y del equipo
comercial propio.

« Revision del proceso de ventas.

= Analisis y definicién de politicas y
marcos de actuacion: Politica co-
mercial, Politica de Financieras y
Seguros. (Financieras como socios
“catalizadores” de ventas y genera-
dores de ingresos).

« Definicion de canales de venta
prioritarios y potenciales.

« Andlisis del sistema de informa-
cién e identificacion de necesida-
des. Introduccién de un programa
de sistematica de ventas, para el
seguimiento y gestion de todos los
contactos con clientes (reales y po-
tenciales).

« Evaluacion de la (Sub) Red Comer-
cial (Agentes, Avisadores, “Compra-
ventas"”) para incrementar ventas a
través de cobertura y presencia en
el mercado.

« Revision de la sistematica de pedi-
dos de vehiculos, definicion de cri-
terios y control de stock.

« Analisis organigrama RRHH

« Perfiles profesionales actuales
« Salarios

« Sistemas de incentivos

« Andlisis individual de producti-
vidades y rendimiento

« Horarios de trabajo

« Evaluacion del Departamento de
Vehiculos de Ocasion, independien-
te de VN, establecimiento criterios
de tasacion, recogida y comerciali-
zacion.

- Evaluacion diferenciada del Depar-
tamento de Vehiculos Comerciales.

AUDITORIA DE AREA
POSVENTA

+ Analisis organigrama RRHH

« Perfiles profesionales actuales
«Salarios

« Sistemas de incentivos

« Analisis individual de producti-
vidades y rendimiento

«Horarios de trabajo

- Andlisis del sistema de informacion
e identificacion de necesidades.

« Analisis de los procesos de trabajo
de talleres.

- Andlisis de implantacion de siste-
mas de incentivos por productividad
(+otros indicadores cualitativos).

- Andlisis de la politica de potencia-
cion de venta exterior de recambios
(talleres de agentes, independientes,
agencias de recambios).

« Evaluacién de la politica comercial
de recambios (PVP, descuentos, pla-
z0s de pago, servicio de transporte,
etc.)

« Analisis de los procesos de trabajo
de Recambios:

« Gestion stock recambios
« Sistemas de pedidos de repo-
sicion

- Organizacion ventas internas (Mos-
trador y talleres) y ventas externas
(Red secundaria, agencias de recam-
bios, talleres independientes, .....)

- Gestion de almacén: No generacion
de obsolescencia; Venta de obsoletos
existentes.

ANALISIS DE ADMINISTRACION
Y FINANZAS

« Definicion de una estructura de datos
economicos/financieros de gestion por
area.

= Andlisis del sistema de gestion e infor-
macion e identificacion de necesidades.
« Desarrollo que un cuadro de mando con
indicadores de gestion representativos.

» Introduccion de sistemas de control
operativos de cada proceso.

 Analisis de costes variables y gastos fi-
jos: Aprovechamiento del potencial de
reduccion.

» Plan de presentacion y explicacion del
plan estratégico a los bancos y acreedo-
res para la generacion de confianza.

» Andlisis de estructura financiera de la
compafia: Optimizacion de recursos fi-
nancieros (ej. control de stocks/compras,
renegociacion de pdlizas, cobros a clien-
tes, pago a proveedores, tratamiento de
obsolescencia)

» Andlisis de los procesos de trabajo de
talleres

¢COMO TRABAJAMOS?
1

En la FASE |, realizamos una AUDI-
TORIA DE SITUACION actual, en cada
area de la empresa, recabando datos
sobre los resultados, ratios estadisti-
cos y los procedimientos de trabajo
actuales.
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En la FASE Il, presentamos los resul-
tados de la auditoria al equipo direc-
tivo y proponemos la agenda de tra-
bajo del PLAN ESTRATEGICO de cada
area. En definitiva la propuesta de
cuales van a ser los procedimientos
a cambiar y mejorar.
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Por ultimo, en la FASE lll, la presen-
tacion de los nuevos sistemas de
trabajo, los indicadores estadisticos
a medir asi como los sistemas de
medicion.
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TRANSFORMACIONL
Y CUADRO DE MANDC

Las empresas de reparaciony mante-
nimiento de vehiculos, se orientaban
a una produccion en serie, dirigida a
los clientes de forma masiva, y el éxi-
to de su gestién, basicamente, era
medido por sus resultados contables
y financieros. Estos indicadores se
refieren al pasado, y no al presente o
futuro de la empresa.

En la actualidad se ha producido un
cambio radical con respecto a la in-
troduccion de la tecnologia en todos
los aspectos de la vida. Esta situacion
alcanza también y de manera muy
sustancial la realidad de las empre-
sas. Tanto es asi que aquellas que
no se van adaptando a estas nuevas
formas de trabajar y que no introdu-
cen mejoras estan destinadas a per-
der competitividad y hasta pueden
llegar a desaparecer. En ese proceso
las empresas deben asumir que la
innovacion afecta a todas sus areas
funcionales, desde la del disefio y

GITAL

el desarrollo de bienes y servicios, la
comunicacion y el marketing, hasta
la internacionalizacién, los recursos
humanos, los procesos o la gestidn
empresarial. Las empresas necesi-
tan una vision a largo plazo, donde la
medicion de la gestion contable y fi-
nanciera es apenas un aspecto de los
tantos que necesitan ser considera-
dos, evaluados y medidos.

Para llenar esta necesidad, se hace
necesario la utilizacién de una he-
rramienta de gestion llamada Cuadro
de Mando Integral (CMI), que permite
establecer unos objetivos medibles
desde la perspectiva financiera, de
los clientes, de los procesos internos
y de aprendizaje y crecimiento de la
organizacion.

De un modo genérico, los beneficios
principales derivados de esta
herramienta pueden resumirse en los
siguientes:

@ Conocer las actividades y estrategias susceptibles de crear una

ventaja competitiva en la empresa.

@ Mejorar la gestion interna.

@ Incrementar el grado de satisfaccion de los clientes.

@® Adaptar el precio al valor del producto percibido por el cliente.

@ Analizar la evolucion de los propios costes de la empresa y de sus
competidores, implicando una labor de vigilancia.

@ Anticiparse en el mercado, ya que los productos y servicios se
adaptan a los atributos que valoran los clientes.




PRODUCTOS

FORGE ONE PRO

Force One Pro es la herramienta que le permitira el registro de
acciones comerciales del drea de ventas de su empresa en
tiempo real. Force One Pro le permite registrar visitas a clientes
fidelizados o potenciales, asi como informar del estado de las
mismas sin tener que acceder al centro de trabajo de la forma
habitual.

Force One Pro, ademas, agiliza la obtencion de datos del cliente
a través de medios digitales, accesibles en tiempo real y que
permitira a los vendedores informar y acualizar dicha informa-
cion sin la mas minima incidencia en las acciones que estén
llevando a cabo.

Con Force One Pro, su hegocio experimentara:

» Mejora de la organizacion interna.
-« Aumento de la productividad, originada por mejoras en los
procesos internos.Y como consecuencia de la mejora del clima
laboral.

- Incremento de la rentabilidad.

« Orientacion hacia la mejora continua.

« Mayor capacidad de respuestay flexibilidad ante las oportuni-
dades cambiantes del mercado.

«Integrar en un unico sistema basado en web toda la ope-
rativa actual del proceso posventa.

« Reducir los tiempos de cumplimentacién de documentos.

- Mejoramiento de laimagen empresarial.

- Refuerzo de la confianza entre los actuales y potenciales
clientes.

« Apertura de nuevos mercados.

» Mejora de la posicién competitiva.

« Aumento de la fidelidad de clientes.
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PRODUCTOS

EMAIL MARKETING

El email marketing o emailing consiste en mandar
mensajes con la finalidad de adquirir nuevos clientes,
desarrollar la relacién con los actuales, crear lealtad,
interactuar con los contactos, aumentar ventas, generar
confianza hacia un servicio o producto o confirmar una
orden de compra, entre otros objetivos.

Uno de los principales beneficios del marketing por correo
electrénico es su escalabilidad. Esto se refiere al hecho
de que los correos electronicos se pueden implementar a
gran escala a un gran numero de destinatarios.

Cuando se utiliza adecuadamente, el alcance de una
campafia de emailing es mucho mas alto que en redes
sociales, manteniendo o igualando su inmediatez y
permitiéndole hablar directamente con su audiencia,
incrementar ventas cruzadas o promover el upselling. El
Email Marketing le permitira llegar a una amplia gama de
audiencias diferentes asi como mantenerse en la mente
de sus consumidores y lo mas importante, jpuede medir
los resultados y recolectar contactos legalmente de forma
ordenaday segmentando sus contactos!

Digital Dealer Solutions pone a su disposicion soluciones
para realizar este tipo de acciones de forma eficiente y
segura. Nos aseguramos de que la experiencia del usuario
sea la mejor, sin importar si se trata de un principiante o
experto.




PRODUCTOS

ERP DE GESTION EMPRESARIAL
PORTAL DEL EMPLEADC

En el marco empresarial actual, es cada vez
mas frecuente que las empresas implementen
un software de gestion o ERP en su modelo y
estrategia, gracias a que este sistemapermite aunar
y automatizar la mayoria de practicas de negocio
desde cualquier ambito, no solo a nivel operativo o
productivo de la empresa, sino también facilitando
y centralizando la informacién de todas las areas
gue la componen, desde desarrollo, logistica,
pasando por servicios, hasta atencion al cliente.

El objetivo principal de un ERP se basa en la centralizacion
y unificacion de datos de las distintas areas para la
agilizacion en la toma de decisiones, la optimizacion del
negocio a través de su productividad, eficienciay claridad
de la informacion disponible, ademas de su fluidez,
tendiendo con él a la implementacion de una politica
de dato Unico, evitando asi duplicidades innecesarias.
Ademas, gracias a la gran flexibilidad que ostentan, en
cuanto a modularidad y escalabilidad, no limita en ningun
momento el crecimiento de la empresa implantadora.
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PRODUCTOS

INFORMES
AUTOMATIZADOS

Realizamos informes de matriculaciones diarias y
acumulados de las ventas para del automovil.

Automatizar estos informes ayuda a que el personal
esté mas informado y activo, ya que de esta manera
tomaran decisiones mas rapidas; lo que significa
que pueden enfocarse en actividades estratégicas
mas importantes, ya que tu equipo puede acceder
mas facilmente a la informacion necesaria, pueden
dedicar mas tiempo a la planificacion estratégica
y a las iniciativas que conduciran a un crecimiento
empresarial a largo plazo.




ISTEMAS

10S conscientes de que
a realiza una labor di-
€ unas necesidades in-
stintas. Es por ello que
nuestros clientes un
vicio de mantenimiento
specifico ajustandonos
uno de ellos necesita.
contamos con un am-
e técnicos especialistas
y mantenimiento infor-
ayudaran a solucionar
lema relacionado con el
o de equipos informati-
res de sobremesa, por-
, impresoras, servidores,
mos tanto de los proble-
s del hardware como de
ienen que ver con el sof-
Itan el normal funciona-
a dia (virus, malware, ...).

de mantenimiento que
n ITS Duero son a su
de asesoramiento in-
gue ademas de tareas
e resolucion de proble-

MIENTC

mas y errores, llevamos a cabo tareas
de prevencion, mediante asistencias
periodicas en las que se analizan los
sistemas, se detectan nuevas nece-
sidades y se verifican las directrices
de seguridad del sistema buscando
con ello un rendimiento dptimo.Nues-
tros técnicos le ayudaran a solucionar
su problema a través de tres vias de
actuacion: acudiendo a su lugar de
trabajo (de forma que le suponga la
menor molestia posible y le evite des-
plazar su equipamiento), mediante
sistemas de telemantenimiento como
Team Viewer o Anydesk (actuando de
forma rapida y sin gastos de despla-
zamiento) o trabajando con el equipo
en nuestro taller informatico (donde
contamos con todas las herramien-
tas necesarias para tratar de solven-
tar su problema en el menor tiempo
posible y con las mejores garantias).

Contamos ademas con sistemas
de paquetes de horas, que le per-
mitiran disfrutar de un precio mas
ajustado en nuestros servicios.



DigitalDealer sotvrions

VENTA, CONF
EINSTALAC

En DDS estamos asociados a varios
distribuidores para poder ofrecer-
le equipos informaticos y todo tipo
de hardware, consumibles, perifé-
ricos y componentes de las mar-
cas mas prestigiosas del mercado.

N

Entendemos que cada empresatiene
unas necesidades especiales, y por
ello elegimos las principales mar-
cas como opcion para las empresas,
dando una rentabilidad verdadera
y asesorando en todo momento so-
bre la configuracién mas adecuada.

GURACION
UN D HARDWA

Estudiamos los casos particulares de
cada empresa y ajustamos el hard-
ware a cada puesto de trabajo, junto
con un software acorde al mismo.

Ademas ofrecemos un completo ser-
vicio de instalacion IN-SITU de sus
equipos por técnico cualificados
desde Servidores, equipos de ofici-
na, redes cableadas, redes inalam-
bricas, impresoras y cualquier tipo
de periférico que necesite su empre-
sa como soluciones completas llave
en mano, no lo dude y preguntenos.










