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Clau se abre a sus clientes en version 2.0

Clau ha puesto en marcha una nueva pagina web con
tecnologia 2.0 y siguiendo los ultimos estandards
de calidad técnicay funcional. Grupclau.cat se ofre-
ce como herramienta complementaria para la co-
municacidn con sus clientes corporativos y media-
dores de compaiiias de seguros. Mediante una area
restringida a usuarios registrados, la web de Clau
garantiza también la interactividad.

La banda se abre al neumatico

Bandas Tarragona diversifica su actividad con mecanismos neumaticos para

ampliar un mercado muy tocado por la caida del sector de la construccion

Rafel Villa reus

«Ahora hay muchas menos ins-
talaciones. El pastel se ha he-
cho pequefio pero somos los
mismos para repartirnoslo»,
explica Luis Gonzalez, cofun-
dador junto a su hermano Je-
sus de la empresa Bandas Ta-
rragona. La competencia esta
siendo muy dura, especialmen-
te para empresas tan implica-
das en el sector de la construc-
cidén como ésta, que tenia una
parte muy importante del ne-
gocio en empresas de aridos,
canteras y graveras. La caida
delaactividad constructora ha
comportado un descenso simi-
lar en los materiales de construc-
ciény por tanto una menor de-
manda de los clientes habitua-
les.

Ladiversificacion es lares-
puesta, y de hecho no es una
actitud nueva para Bandas Ta-
rragona. Pese a que el negocio

Don Piso abre 26 nuevas franquicias

Don Piso, la cadena especializada en intermediacidn
inmobiliaria, ha firmado en los seis primeros meses
del afio 26 aperturas, superando las 25 que tenia
previstas realizar a lo largo del presente ejercicio.
De estas nuevas franquicias, 11 ya estan operativas
y el resto se abriran durante los préximos meses.La
ensefiaincrementara su objetivo de facturacidn, es-
tablecido en 15 millones de euros, en un 14%.

Alsys inicia en el ‘cloud computing’

Alsys ha disefiado un seminario sobre gestién avan-
zada de infraestructuras en entornos virtualizados
y ‘cloud computing’ que empezara el préximo 26 de
julio en las oficinas de la empresa en Tarragona. El
objetivo es capacitar profesionalmente a estudian-
tes y administradores de sistemas. El seminario se-
ra impartido por profesionales certificados en las
principales tecnologias.

Presentacion
en sociedad

Para dar a conocer sus nue-
vos productos a sus clientes,
Bandas Tarragona organizo
unas jornadas de puertas
abiertas que duraron toda

Bandas Tarragona dio a conocer sus nuevos productos con una jornada de puertas abiertas. roro: . vorera

una semana, de martes a mar-
tes, alas que se convocaron
finalmente aunos 300 clien-
tesdelacarterade 1100 que
maneja la empresa. Era una
forma de presentar el nuevo
catalogo pero también de dar
a conocer todas las posibili-
dades que ofrece Bandas Ta-
rragona, ya que «nuestro clien-
te no suele venir aquia com-
prar sino que lo hace a través
de e-mail o por teléfono, y
por eso queriamos comuni-
carle que no nos marque uni-
camente en las bandas, por-
que hace tiempo que hace-
mos otras cosas como
suministro o instalacionesy,
explica Luis Gonzalez, quien
se muestra satisfecho del
funcionamiento de estas jor-
nadas, que «cada dia alarga-
ban mas la hora de finaliza-
ciény» gracias al ambiente.

inicial de la empresa se centro
en el montaje de cintas trans-
portadoras para empresas de
aridos, pronto se amplié a qui-
mica o automocion, entre otros
sectores industriales. «Ahora
vamos a buscar otros sectores
como la alimentacién y el re-
ciclaje», menos sensibles a los
cambios econdomicos. Ademas
de montar la instalacidn, se
ofrece servicio de manteni-
miento y posteriormente la
creacion de montajes y lineas
completas de produccion.

En plena crisis, y para tener
aun mayores posibilidades que

ofrecer, Bandas Tarragona ha
empezado a instalar sistemas
neumaticos, en principio para
el mismo catalogo de clientes:
«Donde hay bandas transpor-
tadoras, hay neumatica», indi-
caLuis Gonzalez, «cadavez se
mezclan mas la cinta y los sis-
temas neumaticos».

Una empresa para todo

La basqueda de alternativas
tiene también como objetivo
ofrecer un mayor servicio al
cliente, para que vea contesta-
das todas sus necesidades con
la visita de un solo comercial.

La cifra

Facturacion

Descenso en 2009

20%

Entiempos de dura competen-
cia, es preferible abarcar todas
las gamas para que otras em-
presas no abran cufia en la car-
tera de clientes. «Nosotros po-
demos ofrecer un servicio com-
pleto. No somos sdlo recambistas
que instalamos piezas, sino que
podemos ofrecer soluciones de

ahorro energético, por ejem-
plo», afirma Gonzaélez.

Para ofrecer este servicio,
Bandas Tarragona haincorpo-
rado dos ingenieros y ha pues-
to a toda la plantilla a hacer
cursos de formacion de los pro-
ductos con los que trabajan.
También ha hecho una fuerte
apuesta comercial, ampliando
el departamento de las dos per-
sonas que tenia a las siete actua-
les, incluyendo también la ad-
quisicion de vehiculos para ha-
cer unas rutas que van desde
Vinaros hasta Vilafranca del
Penedes, «<aunque estamos

abiertos a trabajar en un am-
bito mas amplio y de hecho he-
mos hecho instalaciones en di-
versos puntos de Espafia». De
las 20 personas que componian
habitualmente la plantilla se
hapasado ahora a 28, una apues-
ta arriesgada pero que «nos
puede permitir salvar el afio».
Gonzalez explica que se dan
por satisfechos si se repiten los
resultados del afio pasado, en los
que ya habian tenido un des-
censo del 20% respecto a 2008.

El siguiente paso, que se con-
cretara el proximo afio, serd la
venta on-line.
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La rueda del director comercial
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El comercial

Frederic Martrat, Tania
Escola, Claudia Turrdy
Sonia Sanchez, consul-
tores de Actitud Comer-
cial, han reunido su ex-
periencia sobre el terre-
no para redactar este
documento que recoge
lo que un directivo preo-
cupado por las ventas
debe hacer para que su
empresa esté bien pre-
parada comercialmen-
tey consigaresultados.

La narracion toma co-
mo base una potente or-
ganizacion comercial en
la antigua Mesopotamia
y los dialogos entre los
hermanos Enoc y Nil.
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Guia para aprender a
gestionar nuestro tiem-
poy alavez mejorar la
calidad de vida, Duefio del
tiempo cuestiona una se-
rie de ideas preconce-
bidas, mitos y opiniones
tradicionales sobre la
administracién del tiem-
po. Su autor considera
de una manera realista
no solo las cuestiones
profundas relativas a es-

Ideas practicas para
retomar el control de tu vida
1AN COOPER

g e

ta cuestion, sino que tam-
bién analiza las conti-
nuas intromisionesy ro-
bos de tiempo que se
producen en la vida cuo-
tidiana.

Lafigura del comercial
ha cobrado especial im-
portancia en la actual
era de incertidumbre
econ6émica y mercado
en atonia. En este esce-
nario, el autor defiende
con argumentos convin-
centesy objetivos la fun-
cién imprescindible del
comercial en las empre-
sas. Pensado para co-
mercialesy paralos que

- Claves imprescindibles
\para friunfarenlaventa

no lo son, el libro deta-
lla desde un punto de
vista eminentemente
practico todos los as-
pectos que envuelven la
actividad comercial.




