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Los vuelos del A380. El avion co-
mercial mds grande del mundo ha-
ce escala en Shanghdi (China), ulti-
mo tramo de 10 dias de pruebas en
1o que se supone es el test definitivo.
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WINCHE

Especialistas en vender

La compaiiia actia como red comercial experta para empresas de los sectores mas diversos

FACTURACION Tres millones de €
PLANTILLA 120 empleados.

OFICINAS En Espana y Portugal, y
préximamente en Hungria y Polonia.

AGUSTI SALA

BARCELONA
Si las empresas de gran consumo
tienen un alma, es su fuerza de
ventas. ¢A alguna de estas com-
panfas se le ocurrirfa subcontratar
ese servicio fundamental para el
negocio? La pregunta se la planted
en el 2002 Javier Scherk, por aquel
entonces directivo de Bic, cuando
la compania en la que trabajaba
quiso ampliar los canales de distri-
bucién de productos y no disponia
de personal. Scherk dio respuesta a
la pregunta a través de Winche, fir-
ma que, cuatro anos después, tiene
mads de 20 empresas como clientes.

«Hace 30 afos, las fincas eran
vigiladas por porteros conocidos
por los duefos. Hoy todo el mun-
do esta de acuerdo en que lo hace
mejor una empresa especializada.
Lo mismo sucedi6 con la limpieza.
Y lo mismo pasa con las ventas»,
argumenta el fundador de Winke.

La empresa que les contrata deja
de pagar salarios y puede ser mds
flexible y adecuar sus recursos a la
demanda. Y también es una via de
eficiencia: «La ventaja de la exte-
riorizacién de la red de ventas no
es solo cubrir las alzas o caidas
de la di da sino la especiali:
cion. Se cumplen los planes que
determina la compaiiia y se siste-
matizan y estandarizan las ven-
tas».

Es por eso que Winche dispone
de equipos especializados en
hipers y sipers, farmacias, ferre-
terias, droguerias, agencias de via-
jesy perfumerias. Cada canal de
distribucién requiere una operati-
va. «A las empresas les puede salir
muy caro tener expertos en cada
canal de distribucion», explica. No
es lo mismo distribuir productos
en grandes superficies, donde pri-
ma la colocacion lo mds vistosa po-
sible en los lineales, que en las fe-
rreterias o en los estancos... Y son
solo unos pocos ejemplos.

Cubrir o reforzar esa actividad

GUILLERMO MOLINER

»» Javier Scherk, fundador de Winche, en la sede barcelonesa de la compafia.

> LAS VENTAJAS

Exteriorizar la red de ventas
permite cubrir las alzas de la
demanda y especializarse

con un tercero como Winche se tra-
duce en costes entre un 10% y un
15% inferiores para las empresas y
un 30% mads de eficiencia, explica.
Winche dispone para todo ello de
una plantilla estable de 120 gestores
de puntos de venta (vendedores) y
dedica el 8% del tiempo a la forma-
cién, afirma Scherk.

Hacia Hungria y Polonia

Los vendedores cuentan con las lti-
mas tecnologias para optimizar los
procesos, desde ordenadores de ma-
no (PDA) hasta la tecnologia GPS y el
seguimiento en tiempo real.
Ademids de oficina en Espana, la em-

presa tiene delegacion en Portugal y
prevé abrir en Hungria y en Polonia.

El mdximo responsable de Win-
che admite que la subcontratacién
no tiene buena prensa. «Tiene a ve-
ces malas connotaciones porque
se ha utilizado para amortiguar pro-
cesos socialmente costosos, pero
ése no es su fin exclusivo». Hay ve-
ces en las que las companias se han
desprendido de personal y Winche
ha asumido una parte. Otras veces
se les contrata para ampliar la activi-
dad sin incurrir en nuevos costes fi-
jos e inflexibles.

Vileda recurrié a Winche para
que sus cubos y fregonas entraran
en las ferreterias, canal que desco-
nocian. Moritz, acostumbrada a dis-
tribuir sus cervezas en los bares, ne-
cesitaba un especialista para situar-
se en los lineales de hipers y sdpers;
y Flor de Loto, concentrada en her-
boristerias, los emplea para vender
en farmacias y parafarmacias.

En otros casos, como el de Hen-
kel, Winche se encarga de la venta
de adhesivos en ferreterias y pape-
lerfas. Y ha resultado un buen ins-
trumento, segiin Xavier Roca, direc-
tor de Ventas de Henkel Adhesivos:
«Hay mas de 10.000 ferreterias y
mas de 10.000 papelerias en Es-
paia. Con esta férmula se gana ra-
pidez al penetrar en un nuevo ca-
nal, lo que requeriria mucho perso-
nal, y se tiene un riesgo mas con-
trolado, y mas flexibilidad».

Winche aplica las politicas que
marca el cliente. Y se basa en tres
principios: la confidencialidad —para
que quien les contrata se sienta se-
guro al ceder parte de su negocio-,
la exclusividad —no se trabaja para
otra empresa del mismo sector-, y la
asociacion —trabaja de forma coordi-
nada con el cliente y acttia como
parte integrante de la compania que
le contrata, aplicando al pie de la le-
tra los planes de ventas—. =

Cinc céntims

JOAQUIN

ROMERO

Algo vuelve
a moverse
en las cajas

El anuncio de La Caixa de sacar a
bolsa una parte de sus participacio-
nes industriales a través de Caixa-
holding ha provocado un cierto
seismo en las finanzas locales. La
banca se reafirma en su incomodi-
dad frente a un competidor con el
que pelea a diario, pero que lo ha-
ce con otras reglas de juego. Curio-
samente, la decision de La Caixa,
que va en la linea de acercarse a
esas normativas, ha despertado los
viejos reproches de sus adversarios,
que insisten en privado en la nece-
sidad de transformar la naturaleza
juridica de las cajas, si bien temen
que los partidos politicos no hagan
nada y mantengan su influencia
sobre estas entidades.

En publico, el vicepresidente
Pedro Solbes alerta sobre los in-
convenientes que pueden surgir en
Europa ante los planes de La Caixa
de adquirir un banco fuera de Es-
pana con los recursos que obtenga
de la OPV de sus participadas. Es
dificil imaginar a un hombre tradi-
cionalmente tan prudente como el
ministro poniendo pegas ante una
iniciativa de uno de los grandes
bancos espanoles. El gobernador
del Banco de Espafia, Miguel Angel
Fernandez Ordoénez, de forma mds
clara, anima a las cajas a seguir la
senda de igualar su operativa a la
de los bancos.

Queda claro que nadie ha olvi-
dado la vieja cuestion: qué hacer
con esas entidades tan singulares.

Miguel Blesa, presidente de Ca-
ja Madrid, donde manda el PP, aca-
ba de apuntar un nuevo paso en la
linea que marc6 este partido cuan-
do gobernaba: la emisién de cuotas
participativas para dotarse de re-
cursos con los que abordar sus in-
versiones. Este tipo de deuda es un
instrumento que cotiza casi igual
que una accién, un titulo sometido
alalupa de los inversores, que a
decir de no pocos es una forma de
caminar hacia la privatizacion.

Parece que algo empieza a mo-
verse en el mundo de las cajas.



