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Les empreses

optimitzen les

seves xarxes
comercials

DESACCELERACIO. ELS DEPARTAMENTS DE VENDES
PATEIXEN REESTRUCTURACIONS mmm SOLUCIONS. ALGUNES
COMPANYIES APOSTEN PER EXTERNALITZAR ELS SERVEIS

FPAULA MATEU

a frenada del consum ha
L passat de ser un fet pro-

bable a ser real. Les dades
mésrecents, publicades per I'Ins-
titut Nacional d'Estadistica (INE)
Pabril, indiquen que I'index general
de comer¢ minorista va registrar
una baixada del 87% el marc res-
pecte al mateix mes del 2007 atot
I'Estat espanyol. A Catalunya, el
descens encara va ser superior i
va arribar al 10,9%. Els petits co-
mergosicadenes sén els que més
pateixen la davallada en el consum,
perd també afectales prans cade-
nes i grans superficies.

I, davant aquestes dades, les em-
preses no han tardat a replantejar-
seles seves estratégies. Segons un
estudi dela consultora Tatum, els
departamentscomercialside mar-
queting s6n els que es veuen més
afectats, jaque son els primers que
pateixen reestructuracions, tant
de personal com de recursos eco-
nomics, i s€'ls considera respon-
sables de les vendes de 'empresa
en un moment tan delicat per a
agquestes.

«L:a incertesa esta afectant les
xarxes comercials, que comencen
aser optimitzades per part de les
empresess, assegura Arantxa
Chamorrg, gerent de Tatum. «Fins
fapoc, les xarxes funcionaven una
mica per intuicis. Ara es planteja
molt tenir darrere uns arguments:
saber quin producte es ven bé, a
través de quin canal i acompanyar-
ho amb dades que ho corroboring,
hi afegeix.

Lareestructuracié de les xarxes
comercials és, per tant, una ten-
dénciaclara en aquests moments
ipot afectar o bé la dimensié o bé
la ubicacid, segons Chamorro.
Algunes companyies es plantegen
fer créixer o disminuir lamidaiels
recursos dels seus equips comer-
cials, abandonar determinades
zones o entrar-hi, o utilitzar alguns
canals o deixar de fer-ho, factors
que, en moments d'una major bo-

10%-15%

Es el que poden disminuir els costos
quan una empresa d'externalitzacio
modelitza el procés comercial.

15%-20%

Es l'augment de l'efectivitat de les
farces de venda que pot arribar a
obtenir una companyia quan les
externalitza.

nanga econdmieca, ni tan sols es
tenen en compte.

Segons els experts de Tatum,
abans de fer una reestructuracié
del departament comercial, les
empreses han de fer una audito-
ria interna, fer una analisi de la
propia xarxa comercial, els costos
iels recursos que s'hi destinen, i si

EN MOMENTS
D'INCERTESA,

S'OPTA PER FER
REESTRUCTURACIONS

s'acompleixen els objectius mar-
cats. «l s’ha de fer també un diag-
ndstic del mercat: quins canals i
activitats fer servir i quina ubica-
cid tenirs, afirma Chamorro.

I, per tenir informacid del mer-
cat, moltes companyies opten per
lasegmentaci6is™imiren a tenir
un coneixement més profund dels
seus clients realsipotencials. Amb
la segmentacid es detecten vetes
de mercaties pot feruna publici-
tat més efectiva perqué esta meés
adaptada al que demana el piblic.
1, a partir d'acqui, resulta més facil
definir 'estratégia. «No totes les
empreses aposten pel mateix en
aguests periodes d'incertesa,
Algunes d'elles tracten d'acon-
seguir més clients, perd altres es
plantegen retenir els que ja tenen

BANCA. Les entitats financeres s'han obert a lexternalitzacid de xanes comercials

fins que passi el temporals, afirma
Arantxa Chamorro.

XARXES EXTERNES, En agquest con-
text de reorganitzacid i reestrue-
turacid, cada cop més empreses
opten per no contractar un de-
partament comercial propi, sind
un equip extern. | les companyies
especialitzades en|'outsourcing de
xarxes comereials estan aprofitant

elvent queelsh s el
cas de la catala que
estd en aquest n 002

i aquest any preveu arribar a nou
milions d'euros de facturaci6 des

model que ja existia i tenia éxit a
paisos anglosaxons. El resultat és
un ereixement constant els ditims
anysque I'ha portat aimplantar-se
a totala Penimsula, amb delegaci-
ons a Barcelona, Madrid, Valéncia,
Bilbao, Santiago de Compostel la,
Palma de Mallorca, Malaga, Las
Palmas de Gran Canaria, Sevilla,
Saragossa, Porto i Lisboa.

Les companyies han comengat
a confiar les seves xarxes comer-
cials a empreses externes perqué
agquestes permeten molta flexibi-
litat i ofereixen serveis professi-
onalitzats i puntuals. A més, hi

dels quatre milions actuals. ha la possibilitat de rescindir el
idirector gene- | contracte en cas que nos'arribin
ra importarel | aacomplir els objectius.
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LEXTERNALITZACIO
ARRIBA AMES AMBITS

Fa anys que va néixer als Estats Units,
perd ha estat els darrers anys quan
s'ha fet una posicié més important
dins de les empreses catalanes. Lex-
ternalltzaclé o outsourcing és un dels
segments amb més perspectives, per-
que és el que més creix en factu-
racié de tols els serveis a empre-
ses, EI 2007 es va arribar a una xifra
de 8.357 milions a tot I'Estat espa-
nyol, amb un creixement interanual
del 10,4%. Segons I'Asociacidn de
Empresas de Consultoria de Espaiia,
Ia contribucid de l'externalitzacid al
creixement del sector de |a consul-
toria va ser del 74%.

Tradicionalment s'havien externa-
litzat serveis que no eren part del
negoci de les empreses propiament,
com ara la neteja o la segureiat. Perd
la llista de serveis susceptibles que
siguin realitzats per companyies ex-
ternes s'ha ampliat. A la vista d'aixd,
i amb 'exemple d'altres paisos on
|'outsourcing és més madur, cada cop
més empreses opten per externalit-
zar també la gestid de continguts,
els serveis informatics, la seleccié
de recursos humans o les xarxes co-
mercials. | no solament en I'ambit
privat, perqué també el sector pablic
hi ha entrat amb forga.

Perd, ‘;egt)., amésdela

conjuntura, hi ha un altre factor
que explica el boom que viu I'out-
sourcing: «S'ha demostrat que és
méselicac. Hi havia una certa des-
confianga envers aquests serveisi
s'ha demostrat que sén empreses
seriosess. En la mateixa linia s'ex-
pressa Chamorro: «S6n empreses

CADA COP MES
COMPANYIES
CONTRACTEN FORCES
DE VENDA EXTERNES

que s’han professionalitzat molt
elsdltims anys».

«Hem detectat que hi ha més
empreses interessades en exter-
nalit ‘orea comercials,
afirmal «En principi sén
les grans empreses les que ho
fan, perd ha baixat una mica el
nivells, hi afegeix: Les companyi-
es (que opten per l'externalitzacid
s6n «empreses gque viuen un mo-
ment d'expansiéi que tenenmolts
punts de vendax, afirma la gerent
de Tatumn. Es el cas, per exemple,
de les entitats financeres. «Les
caixes i bancs s’han obert molt a
P'externalitzacié els dltims anys.
Aratambéhoestan fent les compa-
nyies d'energia i telecomunicaci-

orrs»l ﬁm el director general




