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La crisis dejo “desnuda” a muchas empresas, entre ellas a las compaiias de sequro de
crédito. Tal fue el impacto que el Grupo CESCE se vio obligado en 2009 a reinventar
su modelo de negocio. Han roto con el dogma de servicio de globalidad que rodea al
sector para ofrecer una gestion integral del riesgo comercial y ajustarse a las necesidades
particulares de cada empresa. Un cambio que ha venido de la mano de la
innovacion basada en el conocimiento y que les ha permitido triplicar su
beneficio y obtener un 40% de crecimiento de cuota de mercado

@ Belén Silves Reneo

Redactora Jefe Estrategia Financiera

B | afio 2012 se estd caracterizando en
E nuestro pais por los altos niveles de mo-
rosidad, las cifras récord de procesos con-
cursales (desde marzo hasta julio se han registrado
mas de 700 concursos al mes) y la inestabilidad del
mercado en general. La gestion de riesgos cobra
en estos momentos una importancia vital. Sin em-
bargo, hasta ahora el empresario no contaba con
herramientas para gestionar de forma eficaz ese
riesgo. O contrataba un seguro de crédito, con todo
lo gue ello conlleva, o lo autogestionaba con he-
rramientas muy basicas. El 80% de los empresarios
opta por esta segunda opcidn. Pero esto ha cam-
biado y a innovacion es el punto de partida de una
revolucion basada en el conocimiento,

Mariano Arnaiz, director del drea de Sistemas de
Informacién y Tecnologia de CESCE, nos ha contado
como se ha dado la vuelta al concepto del seguro
tradicional. "Nosotros ya no vendemos el seguro de
crédito, vendemos la gestion”.

LA GESTIGN DEL RIESGO

Muchas empresas han iniciado en los ultimos
afios procesos de internacionalizacion y de expan-
sion. Todos quieren crecer, buscar nuevos merca-
dos y nuevos clientes. Y ya en esta primera fase de
busqueda y de prospeccion de mercado hay gue
incorporar una buena gestion del riesgo. Hay que
estudiar con cuidado a qué pals dirigirse (a través
de informes de riesgo pais, entre otros medios) y a
quien se va a vender, analizar que sea un buen pa-
gador. Todo empresario hace, aunque sea de forma
inconsciente, este analisis,

Una segunda fase en la gestion de riesgos es
monitorizar a las empresas a las que se vende, ges-
tionar las cuentas a cobrar, saber si se recibe bien
la mercancia y las facturas, controlar si hay proble-
mas con los pagos, eteétera. Sin embargo, no todas
las empresas pueden hacerlo porgue no tienen los
recursos.

La finalidad y necesidad ultima de cualguier
empresa y de cualquier director financiero es ser
rentable, eficiente. Y uno de los grandes retos a los
que se ha enfrentado tradicionalmente es la gestion
del riesgo. Hasta ahorg, si un empresario no gueria
asumir el riesgo de una operacion, podia transferir
a una aseguradora de crédito dicho riesgo, Este es
el negocio tradicional de CESCE, en el que el segu-
ro era un producto cerrado, o lo tomas o lo dejas,
o todo o nada. Pero el mercado vy las necesidades
de los clientes estén cambiando. Por eso ahora se
ofrecen herramientas para gue el empresario ges-
tione €| mismo su riesgo y que lo pueda hacer con
precision. Se pone a su disposicion todo el conoci-
miento y toda la experiencia adguirida a lo largo de
su trayectoria.

"CESCE no quiere obligar a los empresarios a
que sean unos aficionados a la tesoreria y asi, aun-
que se autogestionen, quiere facilitar a las empre-
sas herramientas y productos gue ayuden a gestio-
nar de forma integral la tesorerfa, ser el asesor y
companero de viaje en el ciclo de vida de la gestion
de riesgos. Creamos pildoras de conocimiento para
ayudar a los empresarios que no tienen experiencia.
Sivan a vender a un pais como China, por ejemplo,
es logico que les de vértigo. Nosotros les ofrecemos
una radiografia de cada pais con su situacion eco-
nomica, politica, eteétera, v les ayudamos a buscar
clientes en el destino elegido gue tengan una buena
solvencia, clientes que calibramos como buen ries-
go" Se han diseccionando todos los elementos del
seguro tradicional para ofrecerlos en cada punto, s
lo gue denominan Pick and choose.

Y en el caso de que decida contratar un seguro
de credito, ahora el empresario puede decidir a que
clientes asequrar y a cudles no, porque no todos
los clientes conllevan el mismo riesgo. Para ello, en
CESCE se han tenido que despojar de un dogma que
ha existido siempre en las asequradoras: la globali-
dad del sequro. El resultado es el nuevo sequro Pay
percover, 0 lo que es [0 mismo, pagas por cobertu-
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ra. Un nuevo producto que estara en el mercado ¢l
proximo mes de naviembre. “Fjamos un precio en
funcion de la empresa a la que vendes, porque no
todas tienen el mismo riesgo. Y podemaos hacerlo
gracias al conocimiento que tenemos de esa empre-
sa y de los clientes a los que venden”.

El precio variable ha permitido, entre otras co-
sas, poder sequir cubriendo riesgos en tiempos de
crisis, parque es precisamente ahora cuando el em-
presario necesita una mayor cobertura. Simplemen-
te sube el precio. "El cliente es inteligente y entien-
de que les cueste mas”. En este sentido, CESCE es |a
linica aseguradora que sigue asumiendo el riesgo

de empresas que venden en Grecia. "Les vamos a
cobirar mas parque hay un riesgo mayor’.

Establecer un precio adecuado al riesgo permi-
te también poder dar una mayor cobertura. "Y esto
es algo que el cliente ha percibido como una gran
ventaja. Hemos triplicado nuestro mejor beneficio
historico durante |a crisis, a partir de 2009, y hemos
crecido en cuota de mercado un 48%, lo que sig-
nifica que nuestra propuesta de valor esta creando
interés, es buena para el cliente”.

Pero para Mariano Amaiz lo mejor es el lanza-
miento de su nuevo producto Pay per cover (cuyo
nombre se inspira en el pago por vision o Pay per
view) porque pone a disposicidn del empresario una
herramienta que no ha tenido hasta ahora. “Tenia
que elegir de forma radical entre estar totalmente
desprovisto de cobertura (mds de 80% de empresas)
o meterse de lleno en las fauces de una compafnia
aseguradora que les cobran por cubrir a un monton
de gente que no les interesa, lo que en general es
caro”. Asi, el principal competidor de CESCE era el
autosequro.

"Lo que queremos es adaptarnos nosotros a la
empresa y no al reves' Y para ello han escuchado al
cliente a través de las redes sociales y de los blogs,
el mundo 2.0 es fundamental para hacer esta rein-
vencion porque les permite saber qué necesita el

Mariano Arnaiz, director del drea de Sistemas de Informacion y Tecnologia de CESCE
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cliente, el empresario. "Estd claro que hasta ahora
no estabamos acertando ya que el B0% de empresas
no se aseguraba, hay un descontento general con el
sector del seguro y en consecuencia una perdida de
cuota global del seguro”.

Por tanto, la crisis ha sido para esta empresa
un revulsivo para el cambio, han salido reforzados y
han recuperado la confianza del cliente. La apuesta
por la innovacion y por escuchar al empresario ha
sido mas que acertada, como demuestran las cifras.
"Debemos ser distintos que los demas para ganar
cuota de mercado. No somos los (nicos jugadores
del mercado. Por ello, hemos apostado por la inno-
vacién, pero no es una innovacion entendida como
creatividad espontanea sino basada en el conoci-
miento. Tenemos mas informacion que nuestros
competidores y la hemos explotado para obtener
ese conocimiento adicional que nos permite ser dis-
tintos” Y es que crisis y oportunidad son dos con-
ceptos que van muchas veces de la mano, de hecho,
en escritura china, la palabra crisis se escribe con
dos caracteres cuyos significadas san por separado
“peligro” y "oportunidad”.

UN CAMBIO BASADO EN EL
CONDCIMIENTO

¢Qué permite a CESCE ofrecer este nuevo pro-
ducto Pay per cover? El conocimiento.

El grupo CESCE esta integrado por ocho compa-
fifas de sequro de crédito v de caucion. Entre ellas
se encuentra INFORMA D&B, especializada en el su-
ministro de informacion.

"Pedimos mas informacion a los clientes sobre
todas las ventas y los cobros que hacen. Asi sabe-
mos el riesgo real y podemos ofrecer mejor servicio
y mejor cobertura." Toda esta informacidn es proce-
sada y analizada con herramientas para estructu-
rarlo en contenidos utiles para la empresa.

Saver mas que la competencia marca la dife-
rencia y hace que se puedan ofrecer mas servicios
y con un riesgo menor, “En el sentido mas amplio
del conocimiento es donde reside nuestra ventaja
competitiva, saber comio funciona una empresa, sus
competidores, los productos, el cliente... Cuanto
mas conocimiento tienes, mejores decisiones vas a
tomar: a qué mercado ir, fidelizar clientes. ., da igual
la decision gue sea, se va a tomar mas facilmente”.

Pero CESCE no son los Unicos conscientes de |a
importancia de la informacidn. En los Ultimos me-
ses el concepto Big Doto ha cobrado especial rele-
vancia. Big Dato se refiere precisamente a toda la
informacion y a todos los datos que hay actualmen-
te debido al creciente uso de Internet y del mundo
2.0. Hay mucha informacién desestructurada. Pa-
ra entenderlo, podemos trasladar este concepto al
ambito domeéstico. "Antes en el ordenador de casa,
cada familia tenia 1 GB de archivos y ahora se tiene
por lo menos 50 GB de imagenes, videos, conteni-
dos..., por ejemplo”. Lo mismo ocurre en la empresa.
De esta forma, el gran reto para la empresa de hoy

CESCE reinventa =/ =

FACTORING: CERTIFICADOS DE GARANTIA CESCE

Actualmente, uno de los grandes problemas de nuestro pais es
el dificil acceso al crédito. Asi, los directores financieros y tesoreros
deben ser mas creativos € imaginativos que nunca y buscar mas
alla de la financiacion tradicional. En este sentido, CESCE ofrece un
nuevo producto: |os certificados de garantfa para solicitar a una
entidad financiera adelantos de facturas.

Hasta ahora, aunque una empresa contara con un seguro, el
banco no sabia exactamente que facturas estaban cubiertas por di-
cho seguro y cuales no. Es decir, no tenian la certeza de que iba a
cobrar esas facturas. "El cliente se quejaba de gue su seguro no
le valia a la hora de ir al bance, no ayudaba. Un seguro no es una
garantia de que todo esta cubierto. Y nadie hace la comprobacion
de forma exante, es decir, antes de que ocurra el impago”, expli-
ca Mariano Arnaiz. Estos certificados lo hacen. De esta forma, el
empresario puede solicitar descuentos de facturas con la garantia
de que, en caso de impago, la asequradora va a estar ahi, vaa res-
ponder ante diches impagos. El banco sélo asume el riesgo que la
aseguradora no le pague.

FINANCIACION ALTERNATIVA:

FONDOS DE INVERSION A CORTD PLAZO

Ademas de los certificados de garantia, CESCE lanza al mercado fon-
dos de inversion a corto plazo para que &l empresario pueda obtener
rentabilidad de su excedente de tesoreria. Se trata de un fondo que parte
de los certificados de garantia que posee el cliente y en el que pueden in-
vertir otros agentes del mercado, otras empresas. Asi, se crea un sistema
alternativo de acceso a |a financlacion y se rompe con otro paradigma: la
barca es hoy por hoy la fuente fundamental para obtener financiacion.

"Hay muy pocas opciones para invertir ahora dinero vy rentabilizar
la tesoreria a corto plazo (tres o seis meses) y con garantias, porgue la
tesoreria es algo que hace falta, no lo puedes meter en depésitos a largo
plazo. Va a haber empresas tradicionales espafiolas, medianas y grandes,
participando en ¢l fondo. Es una herramienta para sacar rentabilidad a
su dinero con nuestra garantia CESCE" Asi atraen capital, dan valor a
los clientes para que puedan invertir a corto plazo y sin riesgos (como
ocurrirfa en caso de invertir en bonos, por ejemplo). (1)

radec e v

es saber como aprovechar esa Data, codmo transfor-
mar toda esa informacion en conocimiento y como
utilizarla en el modelo de gestion empresarial. Pero
la rapidez también es esencial puesto que el merca-
do es también mas competitivo. "Saber mas y antes
que los demas, tener la informacién necesaria en el
momenta necesario”.

El primer paso que hay que llevar a cabo en el
proceso de ETL (extraer el dato, transformarlo v car-
garlo) es crear un repositorio de informacion limpio,
adecuar los datos a un lenguaje comun de informa-
cidn. Esta fase es la que mas tiempo llevara, pero
una vez se ha creado, los tiempos de los procesos

(1} Este producto saldra al mercado también en nowviem-
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se acortaran significativamente, meses incluse. Esta
base de datos serd los cimientos de |la nueva casa.
La mayor parte de empresas medianas vy grandes es-
pafolas ya han pasado por este proceso, Se encuen-
tran en un estadio de madurez avanzado.

A partir de agui se podran incorporar tecnolo-
gias concretas para mejorar los diferentes procesos.
Cada proyecto ird conformando diferentes “capas”
y su duracion no debe ser mayor de tres meses, seis
como maximo. Sen cambios muy répidos porque “si
tardas mas, te encuentras en un entorno totalmente
diferente”. En cada una de estas capas, la mejora
tiene que ser rentable, se debe aportar valor a la
empresa. "No se puede estar seis meses gastando
dinero y que la empresa no vea nada”.

H Grupo CESCE en cifras

Elegir al partner adecuado también tiene un pa-
pel importante en la estrategia. Hay gue tener en
cuenta varios ejes. En primer lugar y mas importan-
te, al ser la innovacion v la tecnologia la apuesta de
futuro de la empresa, hay gue buscar un socio gque
te pueda acompanar estratégicamente, que invierta
en lo misme y que |a tecnologla sea su core busi-
ness. "Vivimos en un momento en el que el merca-
do es muy voldtil y hay mucha incertidumbre sobre
quién va a estar mafiana y quién no, por lo gue ha-
cer una valoracion basandose solo en el producto
es pan para hay y hambre para mafana. Quiero un
compariero de viaje a medio y largo plazo, alguien
que va a apostar también por esa misma tecnolo-
gia, no quiere cambiar cada dia”. Esta es Ia principal
razon por la que CESCE ha seleccionado la tecnolo-
gia SAS, con quien colabora en peguenos proyectos
desde hace mas de diez afios. Finalmente hay que
valorar otros factores como €l producto, el precio o
el servicio postventa, pero son criterios mas a corto

- Presente en 11 paises

- Ingresos superiores a los 420 millones de euros

- Mas de 140.000 clientes

- 3 millones de usuarios online

- 4.000 clasificaciones de riesgos al dia

— 2 millones de |imites de riesgo en vigor

- Informacion Comercial, Financiera y de Marketing on-line de mas de
180 millones empresas de todo el mundo

- Mas de 1.600 empleados

plazo, que cambian mes a mes.

LA INNOVACION COMO PUNTO DE PARTIDA

La tecnologia es el medio para convertir toda esa
informacion en conocimiento util para el negocio. Y
es tambien el punto de partida de |a renovacion en la
empresa de hoy. En este sentido, el Business Intelli-
gence (Bl) y Business Analitics (BA) se posicionan co-
mo las dos palancas estratégicas de CESCE en su pro-
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ceso de reinvencion, siendo Bl saber qué ha ocurrido
y BA saber qué va a ocurrir. Una estrategia reactiva
ya no es rentable. "Usamos herramientas predictivas
para intentar predecir las curvas de las crisis y en ba-
se a ello establecemos los riesgos”. El precio de cada
sequro se fija, por tanto, en base a estas predicciones,
a lo que ocurrird en seis y nueve meses en adelante.

De esta forma, la innovacion es la apuesta de
esta asequradora, entendiendo que innovar también
implica invertir. "*Hemos crecido en un Unico area de
plantilla en la casa: en matematicos. Hemos incor-
porado capital humano que sea capaz de explotar
herramientas de este tipo v crear modelos predicti-
vos. Y la Unica partida de gasto que ha subido es la
partida de innovacion en un 2%, siendo innovacion
herramientas nuevas, productos nuevos, etcetera. In-
novacion de negocio, no tecnologica. Entendemos la
innovacion comao algo que crea valor a la empresa y
por tanto a los clientes”.

También han invertido en nuevas herramientas
dirigidas a los diferentes departamentos, como por
ejemplo el sistema ABM de SAS, un cuadro de mando
para la alta direccion, "Esta herramienta te permite
hacer una mejor asignacion de los costes, concocer
si un poroducto funciona o no, el valor que te aporta
un cliente y como funcionan los canales de venta”,

En este punto, Mariano Arndiz insiste en gue la
tecnologia debe de ir alineada a la estrategia. Las
transformaciones que una empresa tiene que llevar
a cabo se apalancan sobre varias lineas: procesos,
personas y tecnologia. "Como en cualquier empresa,
llevamos mas de una década incorporando nuevas
tecnologias, pero el salto cualitativo se da cuando
confluyen todos los ejes”.

“La tecnologia es un gran facilitador pero en si
misma no es suficiente, requiere una transformacion
a nivel de personas: incorporar nueva talento, gente
con un perfil adecuado a la estrategia, de matemati-
cas, de marketing, de customer experience para acer-
tar en la innovacion, crear algo que sea Util", En este
sentido, en CESCE han invertide mucho dinero en
marketing. No solo en sacar anuncios, sino tambign
en organizar workshops, crear seminarios, escuchar
al cliente..., en estar presentes.

Dentro de este eje, la cultura de |a empresa es
fundamental para incentivar dicha innovacion.
Apostar per la innovacion es invertir dinero, tener
una partida presupuestaria para ello. 'Y en innova-
cidn muchas veces no aciertas, asi necesitas una cul-
tura empresarial que no se arrugue porque no salga
una iniciativa. De cada iniciativa que sale adelante,
hay otras diez que no lo han hecho, bien porque no
hemos escuchado correctamente al mercado o bien
porgue no habia acceso a la liquidez, por ejemplo”.
Ademads, el retorno de la inversion no es siempre tan
inmediato como se espera.

El segundo eje es cambiar la forma de trabajo, los
procesos de la casa. Se da mas relevancia a la gestion
del cliente y a dar el enfoque de propuesta valor in-
tegral al cliente. "Y para esto tienes que cambiar tu
forma de trabajo, tienes que ser menos endogdmi-
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acilitador pero en si misma

no es suficiente,

co, abrirte mas, meterte en el mundo 2.0, etcétera”
Escuchar y saber que les interesa a los clientes, gue
piensan. Esto ha requeride reinventar el negocio de
la gestion del riesgo y los procesos de trabajo. "Se ha
cambiado el ADN de |a empresa’.

Pero ademas de la propia empresa hay otros
agentes que deben liderar este cambio, como las ins-
tituciones oficiales, ayudando al empresario a tener
acceso a esta tecnologia. En este sentido, es nece-
saria la existencia de una seguridad juridica v una
legisiacion que proteja toda la informacion existen-
te, para que no haya abusos. Los gobiernos son los
responsables de crear un escenario seguro para gue
fluya la informacion con todas las garantias.

Finalmente, las empresas tecnologicas pueden
ayudar al pequefo empresario a acceder a esta tec-
nologia con iniciativas como el Cloud Computing.
Deben existir productos al alcance de todos ya gue
el tejido empresarial espafiol depende mucho de la
pyme. Es mas, el 80% de las empresas en nuestro
pais son pymes, sobre todo pequenas, con plantillas
de dos a cinco personas. Las instituciones pueden
ayudar a democratizar el acceso a estos recursos y
el proveedor (como en el caso de SAS) también de-
be apostar por ello. Esto es lo que ha hecho CESCE,
apostar por un producto nuevo, al alcance de todos y
en linea con las necesidades del clienteqz).

(2) SAS® Activity Based Management para mejorar la

tom nes de la alta direccidn y soluciones SAS

e analltica avanzads.
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