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deSEUR

Yves Delmas, presidente de SEUR, elogia la labor de su compaiiia en cuanto a inversion en
tecnologia para adaptarse a todos los requerimientos y las urgencias que exige hoy el ecommerce.
Ademés, destaca la integracion total con la francesa GeoPost y las buenas practicas y soluciones

que esta fusion ha ocasionado.

a pasado algo méis
de un aiio desde que usted llegd a la
presidencia de SEUR. ;Cémo se en-
contraba la compania entonces y qué
momento atraviesa en la actualidad?
Desde 2009 venimos desarrollando
una estrategia clara y orientada a la
proteccion de nuestro core business
¢l transporte urgente-, pero enfocada
al crecimiento de nuestros ejes de cre-
cimiento como son el comercio elec-
tronico y el negocio intemacional. En
este sentido, ha habido pocos cambios.

Hay que recordar que GeoPost se
incorpord al accionariado en 2004,
cuando se convirtio en el socio estra-
tégico de SEUR y, desde entonces, ha
evolucionado un proceso de integra-
cidén, que a dia de hoy se resume en la
adquisicién de 25 franquicias ¥ un
62% del accionariado de SEUR. La
transicion, por la tanto, ha sido muy
suave, si hien SEUR estd aprove-
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chando al miximo las aportaciones y
la experiencia de una gran organiza-
cidn como es GeoPost,

Durante todo este tiempo, hemos
buscado estar en continua adaptacion.
En los ultimos afios, por ejemplo,
hemos desarrollado con éxito una
experiencia unica de ecommerce en la
que se conjugan calidad, innovacidn
v excelencia,

El crecimiento que ha experimen-
tado el comercio electrdnico y sus
perspectivas de futuro, han reafir-
mado el posicionamiento que SEUR
ha adquirido en este segmento; re-
forzando el valor del transporte y la
logistica para completar con éxito
el ciclo y la experiencia de compra;
aportando rapidez al proceso, flexi-
bilidad y adaptacion en la entrega y
competitividad en los costes,

Ademas, desde SEUR, hemos apos-
tado por acompafar a las empresas,
desde Pymes a grandes compaiiias, en
su expansion internacional, y ofrecer
soluciones flexibles v diferenciales en
nichos de mercado crecientes, como es
el caso del comercio electronico, Para

Comercio electronico,
palanca de crecimiento

lo gue invertimos continuamente en
innovacion con el fin de mejorar la
eficiencia en las operaciones.

El negocio internacional es comple-
mento fundamental al core business de
SEUR —que representa nuestro nego-
cio tanto B2B como B2C- v, por eso,
también en 2013 hemos mantenido
una firme apuesta por una intensa acti-
vidad de apoyo a la internacionaliza-
cidn de las empresas espafiolas para
ofrecer soluciones especificas de
transporte intemacional con el apoyo
de la red de nuestro socio GeoPost,
que cuenta con la mayor red de distri-
bucitn por carretera en Europa,

Ademds de miisculo financlero, jqué
le aporta el Grupo GeoPost a SEUR?
{Cudl es el cambio mas importante
que ha tenido desde que tomara el
control a finales de 20127

La mayoria de GeoPost en ¢l acciona-
riado ha permitido a SEUR integrarse
aln mas en una de las redes interna-
cionales de transporle mis importan-
tes del mundo, participando del lide-
razgo europeo en el mercado de B2C

Yves Delmas
Presidente de SEUR

“El comercio

electronico ha
alﬂﬂﬂ?_ﬂdﬂ una que lleva ya funcionando

cinco afios en nuestro so-

fﬁ[:tu I'EICIﬁn de cio DPD de Reino Unido,

y acompafiando a nuestros clientes con
soluciones logisticas internacionales, es-
pecialmente en el entorno europeo. Esta
alianza se ha visto reforzada por la con-
vergencia y total sintonia de valores cor-
porativos que priorizan la innovacion
tecnologica y la diferenciacion en el mer-
cado por la calidad del servicio,

Con 310.000 clientes, mas de 26.000
vehiculos, 20,000 empleados y 830 cen-
tros, GeoPost es el segundo operador de
Europa con marcas internacionales como
DPD y marcas nacionales como Chrono-
post o Interlink, entré otras. Las oportuni-
dades que ofrece el entorno internacional
son, por lo tanto, una realidad para el
conjunto empresarial ibérico.

Pero ademds, la integracion en el gru-
po internacional nos ha permitido com-
partir buenas practicas y aplicar desarro-
llos y soluciones, que ya han sido proba-
dos con éxito en el resto de Unidades de
Negocio a nivel europeo. Un ejemplo es
SEUR Predict, de la que
luego hablaremos, que es
una solucion que estamos
implantando ¢n Espaiia y

100 millones de
euros en 2013,
manteniendo una
cuota de mercado
superior al 30%.
Estas cifras son el
resultado de la
firme apuesta de
la compaiiia en
un sector de
plena expansion”

aportando un valor afadi-
do y diferencial a la enlre-
ga a parliculares.

Respecto a los datos,
icudles son las principa-
les cifras econdmicas ac-
tuales de SEUR en estos
momentos?  (Cudntos
clientes y cuantos paque-
tes mueven dlarlamente?

El comercio electronico se
ha converlido en una de las
palancas de crecimiento de
nuestro negocio, con una
facturacion que alcanza los
100 millones de euros en
2013; manteniendo una

il

cuota de mercado superior al 30%, cifra

que fortalece nuestro liderazgo en el
transporte urgente y consolida este sector
como uno de nuestros principales ejes de
crecimiento. Estas cifras son el resultado
de la firme apuesta estratégica de la com-
pafifa por un sector en plena expansion y
por el desarrollo de soluciones que mejo-
ran la experiencia del consumidor final en

Directivos y Empresas 57




ENTREVISTA

Este incremento se concreta en el
envio de 75 millones de paquetes que
SEUR ha transportado a lo largo del
aio, con una media de 300,000 bultos
diarios y con picos por encima del
medio millén durante la campaiia de
Navidad/rebajas. Estos datos se han
traducido en un total de 55 millones de
expediciones, con un crecimiento del
8% respecto al afio anterior. Tenemos
mas de 1.200.000 clientes con un indi-
ce de satisfaccidn superior al NG -
niveles de excelencia-, resultado de
nuestro compromiso con las grandes
cuentas, pero también con las Pymes,

Con 537 millones de euros de
facturacion en 2013, hemos obteni-
do un repunte del 0,4% respecto a
2012, lo que se ha traducido en un
mejor comportamiento en resulta-
dos de la economia nacional.

¢£Qué cuota de su actividad representa
€l comerclo electrinico? ;Seguird au-
mentando esta linea de
negocio hasta superar a
la tradicional?

El comercio electronico
es una de las palancas
de crecimiento de nues-
tro negocio ¥, actual-
menie, controlamos mas
del 30% de cuota de
mercado, En este mar-
co, en los tres Gltimos
afios, hemos logrado un
crecimiento de dos digi-
tos, con una cifra de
facturacién cercana a
los 100 millones. Por
eso considero que en los
proximos dos o tres
aflos seremos capac
de mantener nuestra po-

forma contundente, tan-
to en crecimiento como
en rentabilidad. Y ple-
namente orientados a la calidad,
puesto que queremos seguir operan-
do en la parle alta del mercado con la
miaxima excelencia en el servicio.
En un momento en el que se habla
mucho de fow cost v de que la urgen-
cia no es tan importante como antes,
desde SEUR tenemos claro que en los
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“En los
proximos anos
el atributo mas
destacado del
mercado, sobre

todo en

ecommerce,
serd la urgencia,
convirtiéndose

en un factor
diferenciador. Si
yo pido algo por
sicion de referencia, de  [Nternet, quiern
tenerlo manana”

proximos afios el atribu-
to mis destacado del
mercado, sobre todo en
econmmerce, serd la ur-
gencia, convirtiéndose
en un factor diferencia-
dor. Si yo pido algo por
Internet, quiero tenerlo
mafiana, aungue sea un
domingo. De hecho, ya
hemos empezado a desa-
rrollar  para  algunos
clientes el servicio de re-
cogida en domingo por
la noche para poder en-
tregar a primera hora del
lunes. La urgencia, por lo tanto, se
estd manifestando como la tendencia
que va a arrasar en el mercado y es
una buena noticia para el sector.

La experiencia del consumidor en
el proceso de entrega es un elemento
clave en la diferenciacion de la ofer-
ta de cualquier tienda online, lejos

de ser un commadity, nos convierte
en un elemento imprescindible del
comercio electrdnico.

Muestra apuesta por un seclor en
plena expansion nos ha llevado a
trabajar para poder ofrecer solucio-
nes flexibles y diferenciales en ni-
chos de mercado crecientes como
este. Un crecimiento, y perspectivas
de futuro, que reafirman el posicio-
namiento de SEUR en este segmento
y refuerzan el valor del transporte y
la logistica para completar con éxito
el ciclo y la experiencia de compra,
aportando rapidez al proceso, flexi-
bilidad y adaptacidn en la entrega, v
competitividad en los costes.

¢Cudles son los servicios diferenciales
qgue ofrecen a sus clientes en el Ambi-
to del B2C?

SEUR ha realizado una fuerte apuesta
por el desarrollo de soluciones especi-
ficas como SEUR Predict, pensadas

__.-#

para maximizar la calidad del servicio
para el e-consumidor, Se trala de un
setvicio de informacion que nos per-
mite avisar al destinatario de la venta-
na estimada de dos horas en la que re-
cibiri su pedido, garantizando de esta
forma que sea duefio de su tiempo.

La inversion en tecnologia se ha
convertido en pieza clave para
SEUR, ya que es lo que nos permite
desarrollar NUEVOS Procesos para se-
guir aportando soluciones innovado-
ras a nuestros clientes.

Los servicios especificamente diri-
gidos al comercio onfine, englobados
en e-Solutions -una solucion integral,
modular y lexible, que facilita la crea-
cion del negocio digital, atendiendo a
todo tipo de necesidades y en cual-
quier eslabon de la cadena-, nos han
penmitido desarrollar iniciativas em-
presariales que, de ofra forma, no po-
drian haberse incorporado al panora-
ma empresarial espafiol. Ademas, nos

ha posicionado como el socio mas
fiable en el que apoyarse a la hora de
emprender la aventura onlive de mu-
chos negocios, siendo el indice de sa-
tisfaccion de los clientes de SEUR
superior al 90%.

En ecommerce ¢s fun-
damental mejorar la ex-
periencia de entrega para
que las empresas incre-

dad de la oferta y fideli-
zacion de clientes. Por
eso, debemos ofrecer al
consumidor onfine alter-
nativas para que escoja el
momento en el que quic-
re recibir su pedido.

SEUR ha lanzado so-
luciones de la dltima
milla para la entrega a
particulares, entre las
que cabe destacar: los
tres intentos de entrega
sin coste adicional, los
sistemas inteéractivos de
preaviso y concertacion;
¢l ya mencionado SEUR
Predict o la entrega en tiendas como
alternativa al domicilio,

Durante la crsls se vio que el sector
estaba dominado por las concentra-
ciones y adquisiclones. ¢Esta tenden-
cla segulrd o ya ha remitido con la
estabilizacidn de la economia?

MNos encontramos ante un sector del
transporte en Espafia muy maduro y
fragmentado, En los Ollimos afios se
han producido varias concentraciones ¢
incluso desapariciones lanto de peque-
fias empresas como de actores signifi-
cativos. Esta tendencia va sepuir asi, si
bien el predominio del sistema de
franquicias en nuestro sector dificulta
los procesos de concentracion por la
volatilidad del negocio. Por este moti-
Vo, atin estamos lejos de los escenarios
europeos en los que estan presentes tan
solo cuatro o cinco jugadores por piis.

¢Ha servido la crisls para cambiar
muchos procesos en la empresa?
(Puede comentarnos la politica de
innovacion de su entidad?

“En SEUR
hemos dedicado
menten en’ competitivi- €[] EI flltll'ﬂO aﬁﬂ'

una inversion
global de mas
de ocho
millones de
euros para
optimizar los
procesos con el
objetivo de
mejorar la
eficiencia”

La capacidad de anticipacion es fun-
damental en un mercado como el
nuestro, marcado por la urgencia y
por tener que detectar necesidades y
soluciones con celeridad. Un merca-
do que nos obliga a des-
cubrir posibles oportuni-
dades y puntos de mejo-
ra en la relacion que se
mantiene con todos los
actores del proceso, El
periodo economico criti-
co que hemos atravesa-
do, sin duda, ha supuesto
un acelerador en algunos
cambios estructurales y
nos ha invitado, de for-
ma coercitiva, a cuestio-
narnos nuesiros proce-
508, A ﬁi'ﬂﬂr Fﬂl]’ una mi=
yor centralizacion en
aras de aumentar nuestra
competitividad y, por su-
puesto, adaplar nuestros
equipo profesional a es-
tos cambios.

Invertir en tecnologia
es, y serd, pleza clave
para cualquier empresa logistica que
quiera tomar decisiones acertadas,
poner en el mercado productos y ser-
vicios de alto valor afadido vy, por
tanto, lograr una ventaja competitiva,

Por eso, en SEUR hemos dedicado
en el ultimo ano una inversion global
de mids de ocho millones de euros
para optimizar los procesos con el
objetivo de mejorar la eficiencia de
nuestras operaciones; lo que se ha
reflejado en una reduccion signitica-
tiva de costes,

Entre todas, destacaria las inversio-
nes realizadas para incrementar la red
de distnibucion; la tecnologia desarro-
llada para los servicios de aviso de
enlrega en una ventana horana de dos
horas. como es SEUR Predict; las
aplicaciones para el desarrollo de so-
luciones personalizadas a medida de
los clientes, a nivel de integracion
informatica o de operativa, como el
servicio intertiendas; o el refuerzo de
nuestro servicio SEUR Frio para dar
respuesta a la creciente demanda on-
fine de alimentacion gounmet, @

ntrevista completa en www.directivosyem presas.com
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