la entrevista

Joaquim Montsant,

director territorial Este de CESCE:
“El objetivo es ser mas
eficientes comercialmente”

¢Como abordan las empresas la accién comercial?

En los ultimos afios, las empresas han hecho un gran
esfuerzo de mejora en sus procesas productivos, en
innovacidn, en ser mas competitivas e, incluso, en salir

del canal bancario para financiarse. En cambio, donde
menos han invertido es en los procesos comerciales porque
contintian trabajando de la misma forma.

¢En qué deberian poner su empefio los departamentos
comerciales de las compafias?

En la gestion de la informacidn, tanto en la que tiene la
empresa como la que puede cbhtener de fuentes externas.
La clave esta en cruzar todo ese volumen de informacion
para ser mas eficientes comercialmente.

Hoy la gestién de la informacidn es un factor de
competitividad. De hecho, las grandes empresas han
incorporado departamentos de analisis a sus estructuras.
Una pyme no dispone de esa especializacion, pero hay
herramientas que la pueden ayudar a que su departamento
comercial aumente su eficiencia.

Algun% empresas queé'utlllzan

camenzar a exportar

¢Cudl es la propuesta de CESCE?

Hemos creado una herramienta oniine, llamada GRS,

para la bldsgueda de clientes solventes en los mercados
exteriores. Esta solucién es capaz de identificar a esos
clientes potenciales segln un buen nimero de criterios

de bisqueda. Nuestro valor anadido esta en que los
clasificamos desde la cobertura de riesgo que les
dariamos. Con ello, ayudamos al empresario, a la empresa,
a que su red comercial en un determinado pais no pierda el
tiempo en visitar a los contactos inadecuados sino a los que
hemos sefialado como idéneos por su sector de actividad

y a los que CESCE esta dispuesta a dar riesgo para que la
empresa pueda venderles a crédito.
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£ Qué consecuencias puede tener esta prospeccion
comercial en la estrategia empresarial de la empresa?

El propésito es que el empresario enfoque su estrategia
comercial de una manera mas acertada. En la practica, a
ese empresario se le ocurren muchas ideas ante teda la
informacién comercial obtenida. Si sus clientes potenciales
tienden a concentrarse en una zona gecgrafica, el paso
siguiente que dara es localizar alli a un agente comercial.
Eso es el business intelligence: utilizar la informacion en
beneficio de la toma de decisiones.

(En gué casos puede ser Gtil esta herramienta?

En todos aquellos en que la intencidén de la empresa sea
abrir nuevos mercados o crecer en los que estd presente.
Dentro del abanico de empresas que ya estan utilizando
esta sclucion, encantramos a las que lanzan un producto

y buscan nuevos canales de comercializacion o a las que
quieren comenzar a exportar y necesitan acelerar el
proceso. lgualmente a aguellas interesadas en mercados
de margenes pequefos donde ne pueden equivocarse en la
eleccion del cliente.

;Qué ofras novedades tiene CESCE para la pyme?

CESCE Master Oro, nuestro producto estrella a través del
cual ofrecemos todos estos servicios de valor afadido
-prospeccidon de mercados, gestion del riesgo comercial u
obtencidn de financiacién-, mejora sus condiciones y pasa a
llamarse CESCE Master Oro Premium.
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