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“Con los bancos atenazados es un
buen momento para dar crédito”

Soventia es la primera empresa espanola de outsourcing, no para
el sector de banca y finanzas, sino para el crédito a particulares

¢En qué se ha especializado el
outsourcing de Soventia?

Hoy en dia, en el sector financiero,
préicticamente todas las operacio-
nes son externalizables. No obstan-
te, en el caso de la actividad del
crédito estamos ante un compo-
nente altisimo de riesgo, lo que ha-
ce necesario que sea una empresa
100% especializada la que se encar-
gue de la gestion si queremos opti-
mizar la actividad comercial, y no
entrar en altas tasas de impagados.

&Por qué algo tan concreto como
el crédito al consumo?

Porque es lo que mejor sabemos
hacer. Los consejeros y ejecutivos
de Soventia llevan toda su vida
profesional dentro del sector finan-
ciero. El crédito al consumo es lo
que mejor conocemos, y por tanto
podemos aportar un valor real-
mente diferencial.

4Qué tipo de actividad se realiza
en su Contact Center?

A nosotros no nos gusta llamarlo
Contact Center. Para nosotros, es
un Centro de Formalizacién de
Crédito. El Contact Center es sdlo
una herramienta de ese centro, en
el cual se realizan analisis y seg-
mentaciones de bases de datos de
clientes, se recomiendan acciones
de venta, se hace seguimiento del
proceso administrativo del crédito
y validacién documental, se propo-
nen estructuras operacionales con
el cliente... Es més que un trata-
miento estandarizado de solicitu-
des. Nuestra aportacion de valor
esti en el miximo nivel de especia-
lizaci6n, para lo que necesitamos
una plantilla de asesores totalmen-
te estable.

;Cémo se consigue esa estabili-
dad dela plantilla?

Con formacién y preparacion.
Nuestros asesores saben que no
encontraran en otro sitio los nive-
les de formacién especifica en Cré-

Julien Boyer cree necesario estudiar las estructuras de crédito, de scoring, de seguimiento, y rehacer lo
que sea necesario, delegando en las empresas de outsourcing especializadas en tareas externizables.

dito al Consumo que ofrecemos
nosotros. No son vendedores, son
asesores, son administradores de
un conjunto de productos del ban-
co o financiera cliente, y con su sa-
ber hacer, deben optimizar la ope-
racién comercial.

4Qué proponen a sus clientes
para que sigan externalizando
en Soventia?

Confianza. La situacién, efectiva-
mente, no es la mejor, y el parén ha
sido maés brusco de lo que espera-
bamos, pero nuestros clientes con-
fian en nosotros porque han visto
que, efectivamente, Soventia no es
un outsourcer solo para reducir o
hacer variables los costes, sino pa-
ra incrementar el negocio. Ade-
mas, aportamos un valor 100% ga-
rantizado: compartimos resulta-
dos.. El modelo econdémico de So-
ventia estd basado en que tinica-
mente cobramos por las operacio-
nes de crédito aprobadas. De esta

“Unicamente b no cobramos.
oS PO e dmneraners
dS O eradones pectiva del outsourcer?
las op
.y Debemos primero mirar hacia den-
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aprobadas”

maners, si un crédito no se aprue-

las debilidades. Estudiar sus es-
tructuras de crédito, de scoring, de
seguimiento, y rehacer lo que sea
necesario, delegando en las empre-
sas de outsourcing especializado
las tareas externalizables, y mante-
niendo en la entidad la estrategia y
el marketing. El segundo aprove-
char la situacién. Creo que el actual
es un buen momento para dar cré-
dito, porque muchos bancos estin
atenazados, con lo que los buenos
clientes estdn en el mercado bus-
cando financiacién. Sélo hay que
saber tratar la solicitud para saber
quién es el buen cliente y que va-
mos a denegar muchos mas crédi-
tos que antes.

El segundo punto es la crisis de la

Fualsa lanza su
servicio de alquiler de
vehiculos a corto plazo
y revoluciona la
actividad del renting

Fualsa, firma lider en el sector de alquiler y
renting de vehiculos industriales para em-
presas y profesionales, ha lanzado al merca-
do un nuevo servicio de alquiler a corto pla-
zo. Se trata de una opcidn que permitird tan-
to a particulares como a empresas el alquiler
de un vehiculo industrial o turismo por un
periodo flexible de uno a 30 dias; el contrato
incluye 500 kilémetros sin coste al dia, hasta
un miximo de 5.000 kilémetros.

El servicio de alquiler a corto plazo de
Fualsa es vélido para una amplia gama de
vehiculos de la compaiiia: turismo pequefioy
medio, furgoneta pequefia, furgén de 9 pla-
zas, furgdén de carga y camién ligero, en fun-
cién de las necesidades especificas de cada
cliente. :

Podrin contratarlo tanto particulares co-
mo profesionales con una edad minima de 21
afios —24 afios si se trata de un vehiculo in-
dustrial — y dos afios de carné de conducir.
Se trata de un producto disefiado especifica-
mente a ]a medida de cada usuario e incluye
un abanico de prestaciones que cubre: dafios
por colisién y contra el robo del vehiculo,
asistencia por lesiones personales, seguro
dentro del territorio nacional y conductor
adicional sin recargo.

Enla actualidad, el servicio de alquiler a cor-
to plazo de Fualsa se encuentra operativo en
sus sedes de Leganés y San Fernando de He-
nares, en Madrid, y también en sus sedes de
Alicante, y continuard implantindose de ma-
nera progresiva en el resto de delegaciones de
la compania. 3

Para Eduardo Gonzilez de la Rocha, direc-
tor Comercial y de Mérketing de Fualsa “el
lanzamiento del alquiler a corto plazo supone
un paso importante tanto para el cliente parti-
cular como para el profesional, al facilitarle el
aceeso de forma flexible en el tiempo al tipo de
vehiculo que precisa en cada situacién (turismo
eindustrial).

De manera especial, aporta un valor afiadido
al particular que desea acceder a un vehiculo
industrial para cubrir una necesidad puntual
de desplazamiento: obra, mudanza, etcétera”.
Fualsa es empresa lider en prestacién de servi-
cios de alquiler y renting de vehiculos tanto pa-

* ra empresas como para profesionales.
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serd una medida inevitable para reducir
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AS 1ltimas semanas hemos vi-
I vido el desarrollo de una crisis

econémica sin precedentes. Mu-
chos medios hablaron de una tormenta
perfecta. Cuando miramos el outsour-
cing, una alternativa de gestién ya muy
extendida en el mundo de los negocios,
vemos que podemos hacer una analogia
similar. Hoy en dia tenemos una serie
de tendencias que nos llevan a un punto
en el que la externalizacitn de servicios,
sean de tecnologia o bien de procesos
de negocio, se convierte en uno de los
pilares en los que las empresas deban
confiar para asegurar su futuro. Estas

tendencias incluyen la situacién econ6-
mica actual, la crisis de la fuerza de tra-
bajo y la evolucitn tecnoldgica. Con res-
pecto a la crisis, todos somos conscien-
tes de que el outsourcing acostumbra a
ser anticiclico. En momentos de crisis,
las empresas buscan alternativas para
reducir los costes asociados a las opera-
ciones de las TIC o procesos de negocio
maduros y estdndares. Durante los
Pproximos afios vamos a ver como mu-
chas empresas externalizan su Atencién
a Usuarios, la gestion de la microinfor-
miética o la gestién remota, por poner
algunos ejemplos.

fuerza de trabajo. Cada vez més nos en-
contramos con mayores dificultades pa-
ra cubrir las plantillas con personal cua-
lificado. La situacién empeora y las con-
diciones demograficas son algo contra
lo que poco podemos hacer. La percep-
cién que los nuevos trabajadores Henen
de su implicacién en el trabajo es muy
diferente a la de aquellos que se incor-
poraron hace veinte afios. A las empre-
sas les va a ser cada vez mas dificil el
atraer y retener el talento y experiencia
necesaria para la gestion de entornos
tecnoldgicos complejos en continua
transformacién. La alternativa de exter-
nalizar estas actividades a empresas es-
pecializadas, que sea sunegocio clave,

el riesgo, los costes de operacion y el
tiempo necesario para poner nuevas
tecnologias al servicio de la empresa.
Finalmente, la aparicién de nuevos mo-
delos de negocio y entrega de servicios
harédn maés ficil la posibilidad de exter-
nalizar elementos de forma selectiva.
Las direcciones de las empresas yano
deben valorar si externalizan las TI o
procesos de negocio, sino cudles son los
que deben pasar por ese proceso. Lane-
cesidad de reducir los costes,de centrar
sus activos mas valiosos, las personas,
en aportar valor al negocio en ciclos ca-
da vez més cortos y la aparicién de mo-
delos flexibles de provisi6n del servicio
noles dejardn otra alternativa.



