La gran ventaja de Selyco es
que sus profesionales conocen
el sector y la cadena Retail

Con oficinas en Barcelona,
Madrid y Lisboa; Selyco
presta servicios en el sector
del marketing promocional,
del outsourcing y de las
Nuevas Tecnologias en

todo el territorio nacional

e internacional. Su
herramienta de reporting se
adapta a cada campana

y cliente.
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elyco es una empresajoven, dindmica
Sy flexible a los cambios y a las nece-

sidades de sus clientes. Jordi Mach,
su responsable del drea comercial, y Miguel
Ortega, su CEO y responsable del drea finan-
cieray de gestion, explican que esta compafiia
nacio6 en febrero de 2014 con la intencién
de dar servicio a los fabricantes en el punto
de venta. Su plantilla esta formada por un
equipo comprometido, cercano y altamente
profesional, que posee amplia experiencia
en Marketing, en Recursos Humanos, en
Nuevas Tecnologias, en gestion de empresas
y en externalizacion de servicios. “Creimos
que habia una serie de carencias en este tipo de
servicios”, declara Mach.

Ambos responsables glosan los servicios
que ofrece Selyco a sus clientes. Uno de
ellos es la promocion en el punto de venta.
“Desde llevar un promotor al punto de venta a
prescribir una marca en concreto y a intentar
que el volumen de ventas de cierto fabricante
crezca”, aclara Mach. Habla de la figura del
gestor en el punto de venta. Este visita los
puntos de venta de los retailers con varios
fines: aumentar el sell out del producto de
la marca que representa, ganar confianza
con los vendedores, mejorar lo que es la vi-
sibilidad del producto en el punto de venta,
dar informacién y formacién de producto,
instruir sobre la colocacién de producto
destacado y mejorar la gestion de stock.
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Otro perfil es el de la figura comercial, que
también se dedica a los pedidos, brindando
apoyo comercial y siendo una labor mas
senior. Otro servicio de Selyco es la seleccién
de personal, en base a un perfil determinado
que solicite el fabricante. Es decir, hacer una
seleccién entre varios finalistas para que
escoja el cliente. En Selyco; son especialistas
en encontrar talento, tanto en outsourcing
como en la externalizacion de los servicios
de seleccién.

Por otro lado, Selyco organiza eventos y
efecttia un reporting. Ortega sefiala que han
desarrollado una herramienta propia de re-
porting. “La hemos adaptado al sector en el que
nos movemos y al perfil que gestionamos. Es una
herramienta vinica que le da una visibilidad muy
elevada al cliente de lo que sucede en el punto
de venta. Es una herramienta que utilizamos



para medir la efectividad de los promotores. Asi, el cliente puede ver la
visibilidad de la camparia. Seria un ‘business intelligence’. El cliente ve la
informacion en directo de lo que estd sucediendo”, comenta. La ventaja
que tiene es que es “fotalmente personalizada a cada cliente, a cada
campaiia, a cada proyecto”. “Cada camparia tiene su configuracion y su
sistema inteligente de andlisis. Es muy camalednica y rompemos con las
herramientas estandar”, asevera.

Estan anadiendo mas tecnologia a la herramienta de reporting: con-
trol de accesos, control de posiciones de los promotores e informa-
cién sincronizada con el cliente. Ortega manifiesta que “evoluciona
a una velocidad muy alta y con unas capacidades muy novedosas, que 1o
habia en el mercado”.

Mach habla de la parte de promocion y de la parte de field sales.
Sus “servicios mds pujantes son aquellos en los que los comerciales y los
gestores visitan el punto de venta”. La figura del field sales suele ser
permanente. En el caso de la promocion, los hay permanentes, pero
luego estan campafias determinadas, como la de vuelta al cole o
la de Navidad.

Ortega indica que tienen un grupo de empresas de servicios en
el que esta Selyco. La mas potente de todas es Ibertour Empresas,
que esta especializada en viajes de empresa. “Uniendo sinergias,
abrimos otros mercados, como es el de Marketing, con Selyco. Y viendo
las necesidades del mercado en otros sectores; hemos puesto en marcha
Sinergia, que es una compafiia de programacion. Estd focalizada en
un trabajo de consultoria de necesidades de mercado y en un posterior
desarrollo para cubrir esa deficiencia. Igualmente, es la encargada de

efectuar las actividades de reporting. Tenemos un equipo especializado”,
confirma Ortega.

Muy ambicioso

Preguntados por los objetivos de Selyco, Mach contesta que “el
plan de crecimiento es muy ambicioso”. Afirma que estan creciendo
en facturacion, en clientes y en sectores. “La mayoria de los que com-
ponemos Selyco somos del sector IT; pero abrimos Gama Marrén, Gama
Blanca y PAE. Somos muy ambiciosos y nos planteamos un crecimiento
importantey lo cumplimos a rajatabla”, expresa. “Tenemos los clientes mds
importantes de informdtica, de accesorios y empezamos a tener los clientes
mds importantes de Gama Blanca, Bricolaje, Farmaciay PAE. La mayoria,
multinacionales. Tenemos un volumen de promotores y personal de calle
elevado. Tenemos clientes buques insignia. También en Telefonia. En PAE,
estamos empezando, pero estamos teniendo buenos resultados”, relata.
“La gran ventaja de Selyco con respecto a nuestros competidores es qi
conocemos petfectamente este sector y la cadena Retail. Tenemos todos los
contactos de las centrales de compra y de los puntos de venta por nuestra
experiencia. Destacaria también el reporting, que es algo diferenciador, que
no tiene nadie. Puedes segquir en tiempo real la evolucion de las camparias
y de los servicios”, asegura.

Y tenemos proactividad”, prosigue Ortega. “Si un cliente apuesta por
una camparia y vemos que el resultado no es bueno, hacemos valoracién
del éxito y proponemos alternativas y soluciones para incrementar los re-
sultados”, acenttia. Su cometido es convertir las campanas en éxitos.
Y crecer con los clientes”, concluye Mach.

El grupo de empresas al que pertenece Selyco ha adquirido
AlertaPhone, una compania de reparacion de moviles que se dirige
tanto a B2B como B2C. Es un servicio técnico de reparacion express de
smartphones y tablets que permite reparar el dispositivo danado en
uno de sus centros oficiales en una hora, con servicio de mensajeria
en toda Espana en 48 horas o a domicilio. Jordi Mach senala que
reparan dispositivos moviles de cualquier marca y que “AlertaPhone
ofrece recambios originales e inmediatez”. Entrega un ano de
garantia sobre la reparacion. De cara al futuro, “hay un plan muy

ambicioso de ampliacion de puntos de servicios de AlertaPhone”.
El motor es la web (www.alertaphone.com). La gente la consulta,

alertaphone

los ubica y hace el tramite de reparacion. “Pero la idea es ampliar
los puntos de reparacién por toda Espana, a través de los retailers

y de la web”, informa Mach.

Miguel Ortega indica que hay tres canales de captacion de clientes. “El B2C, que es nuestro portal de reparacion online.
Con tres servicios: puedes venir a nuestra oficina central; mandamos recoger el terminal y lo devolvemos o se repara
en la propia casa del cliente. En el B2B, trabajamos el canal corporativo. Hacemos la reparacion en la oficina, por un
tema de proteccion de datos y de seguridad. Asi, los terminales no salen de su control. Nuestro proyecto de expansion
es el B2B2C. Esto es alcanzar acuerdos con cadenas de distribucion, canal Electro, canal Retail, para llegar al cliente
en su localidad. Es para que no tenga que mandar el teléfono por mensajeria, sino que haya un punto de reparacion
en su localidad. O sea, tener un punto de AlertaPhone en sus tiendas”, detalla. Mach manifiesta que, de esta manera,
AlertaPhone pone a disposicion del canal Electro su infraestructura y su conocimiento. “El canal Electro estd sufriendo y
tiene que ofrecer una alternativa para continuar con el cliente. Este servicio da ademds un margen muy interesante y no
conlleva riesgo; porque los profesionales, la infraestructura y stock lo damos nosotros. Aportamos valor afadido, trdfico,
profesionalidad, servicio y facturacion a la tienda”, razona. Ya hay mas de 11.000 clientes que confian en AlertaPhone.
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