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Gestién Empresarial

TENDENCIAS

El ‘outsourcing’ triunfa... incluso en la venta

Winche es una pequena empresa que externaliza las redes de ventas de grandes compaiiias

Paula Zapata

3ARCELONA. “Es tan facil como saber
que los zurdos miran primeroala
izquierda, que los diestros lo hacen
a la derechay que el 80 por ciento
ile la poblacion es diestra, entonces
sdonde debemos colocar los pro-
ductos?”. Asi de rapido y sencillo
explica Javier Scherk una de las li-
neas de negocio de su empresa, Win-
che. Y de esta manera ha ido con-
venciendo a compaiias, que le
triplican en tamaiio, de que confien
£n su pyme para externalizar sus
redes comerciales y la ubicacién de
sus productos en establecimientos
de todo tipo.

Cincuenta trabajadores en plan-
tilla, “con némina fija”, y una red de
140 profesionales son suficientes
para formar esta “red de venta de

alquiler” pionera en Espaiia. En -
q p P!

2002, Scherk junto a algunos ex-
pertos en distribucion de produc-
tos de farmacia, llamaron a las puer-
tas de la potente Henkel. Un mes
después consiguieron su primer
contrato con la multinacional, de la
que posteriormente fueron colabo-
radores estratégicos y en la actua-
lidad son socios. Desde entonces,
han logrado convertirse en el
outsourcing de numerosas empre-
sas nacionales e internacionales co-
mo Pfizer, supermercados Capra-
bo o Vileda. Yano se encargan de la
gestion de sus ventas, Winche lo ha-
ce para ellos.

“;Por queé externalizar las ventas
si son una de las principales fuer-
zas de una compaiiia?”, ironiza
Scherk. “Costamos lo mismo y no
fallamos nunca”. En la actualidad
el sector del outsourcing comercial
crece a un ritmo del 25 por ciento
anual y mueve alrededor de 30 mi-
llones de euros al afio.

Buscan la distribucion y la visi-
bilidad al mismo tiempo para sus
clientes, para los que sélo trabajan

- por encargo, Perfumeria, drogue-
ria y farmacia son los sectores que
no se les escapan. Javier Scherk tra-
bajo para Tatay (ferreteria), Coty

Astor (drogueria) y Bic (papeleria) -

antes de reunir 60.000 euros para
crear Winche.

Siguiendo unaruta

La compania abrira en los proxi-
mos meses sucursales en Hungria
y Polonia por la insistencia de al-
gunos de sus clientes que ven en es-
tos paises una oportunidad de ne-
gocio. Miles de kilémetros separan

Productos ordenados en los lineales de una de las tiendas que lac

&

Los empleados realizan
mas de 150.000 visitas

adena BodyBell tiene en Madrid. rerranpo viias

anuales a tiendas para

ensefar a las empresas
como aumentar ventas

a Espaila de estos dos paises, casi
los mismos que suman los pasillos
de hipermercados y supermerca-
dos que los trabajadores de Win-
che han recorride para poder ven-
der sus conocimientos de marketing
y posicionamiento de productos en
el mercado.

“No hacemos otra cosa que re-

correr los establecimientos para
ofrecer una mejor gestion de li-
neales”, dice Scherk.

Mas de 150.000 visitas anuales a
diferentes establecimientos los han
convertido en la enciclopedia ‘al-
quilable’ de como situarse para ven-
der mds. Las casi 30.000 referen-
cias de productos que hay en cada
establecimiento que visitan les ha-

cen luchar por cada centimetro de

linea. “No es lo mismo estar el pri-
mero en la estanteria que el terce-
ro, Estar al principio ayuda al con-
sumidor a recordar que tiene que
comprar pero si estds el tercero, las
posibilidades de que te compren
aumentan considerablemente”, Ha-

A fondo

Puede ser cualquiera, act(ia co-
mo un consumidor méas pero en
realidad es un examinador que
vigila el funcionamiento de su

- establecimiento. Se le conoce
como Mistery Shoppery pasea
entre |as estanterias observan-
do cémo, dénde, cuando y por-
qué se vende cada producto,
Después elabora un informe y lo
envia a la compafiia correspon-
diente. Este espionaje suele du-
rar un mes y medio y tiene un
coste diferente segtin los ele-
mentos que la compafiia quiera
investigar, desde la actitud de
las cajeras hasta la limpieza del
local. “Unos 60 euros por cada
tienda”, aventura Scherk.

cen un seguimiento en 10.000 es-
tancos, en 7000 farmacias, 6.000
supermercados, 6.000 droguerias
vy 5,000 agencias de viajes, gasoli-
neras, papelerias y ferreterias apar-
te... cada afio y en toda Espana.

El negocio parece asegurado. Es-
te aflo tienen previsto facturar cer-
ca de tres millones de euros, casi el
doble que el afio pasado, “aunque
los beneficios solo suponen el 10
por ciento de la facturacion™, sub-
raya. Y los datos no dejan de darles
larazén: de cada 100 euros que un
consumidor se gasta en compras,
55 se deciden en el punto de venta,
20 se modifican y sélo 14 de ellos
son inamovibles.



