
Yves Delmas, presidente de SEURtransporte

 lto nivel de serv oio,
oompromiso
y oumplim ento del mismo
Juan Comas

La evoluci6n del comercio electr6nico
ha dibujado una trayectoria ascenden-
te a un rittno acelerado. Las empresas
de logistica y transporte urgente han
tenido que adaptarse a m~ltiples cam-
bios de forma r~ipida y ¢[gil. Cada vez
m~s co~npras a nivel particular se rea-
lizan en entornos "’online", Io que exi-
ge mayor capacidad por parte de las
empresas del sector para asumir el
creciente volumen de entregas. Se esti-
ma queen 2025 el 35% de las co~npras
al por menor se realizar~n por inter-
net, Io que esboza un panorama hala-
giie~o para el sector del transporte ur-

gente, pero cada vez m~s exigente.
SEUR es el lider en Espa~a denlro de
este ~mbito, una compa~& que consti.
tuye todo un caso de ~xito que merece
la pena ser estudiado. Su presidente,
Yves Delmas, habla en esta entrevista
no s6lo de las caracterlsticas diferen-
ciadoras de la marca, sino, tn~s impor-

tante a~n, del contexto social y econ6-
mico en el que se encuentra.

/.Cufindo se funda la compafi[a, d6n-
de y por qui~n?
La cmpresa, con su primer pcrfil, sc
funda en 1942 cn un modclo mils bicn
dc transportc urgente dcntro dc Madrid.
Ser:~ en los afios setenta cuando se am-
plCe el :~mbito de actuaci6n geogr~.fico
de SEUR, que pasa a efectuar entregas
de Madrid a Barcelona en 24 horas y se
empiezan a implantar delegaciones en
Espafia y Portugal. Desde los afios 80 a
los 2000 la empresa desarrolla mucho
su calidad de servicio y su imagen y en
2004 es el momemo en que el grupo
GeoPost decide invertir en SEUR, ya
que era lfder en el mercado espafiol.
g, Qu~ supuso la adquisici6n de la ma-
yorla de su capital por GeoPost llder
franc~s?

Supuso estar al lado de un socio in-
dustrial y no un socio financiero, ya
que GeoPost permiti6 el apoyo en re-
des internacionales, innovaci6n, un
know-how reconocido a nivel glo-
bal... Y adem~.s, para GeoPost supuso
apoyar al lfder del pals, invertir en

mercados a trav6s de la compra de las
empresas lfderes del sector. Gracias a
ello hemos podido aprender muchas
cosas del mercado espafiol, puesto
que aquf SEUR realizaba las cosas
mucho mejor de 1o que se hacfan en
otros parses.
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kEn qu~ consisten los servicios de
SEUR y a qu6 tipo de clientes van di-
rigidos?
El servicio es urgencia con informaci6n
e interacci6n. Es alto nivel de servicio,
de compromiso y de cumplimiento del
mismo. Manejamos todos los tipos de
env/os, desde el sobre al pal6, desde 1o
m~is ligero a Io mils pesado. Nunca de-
cir no al cliente supone que tambiEn
tengamos clientes particulares, desde
personas f/sicas a aut6nomos o profe-
sionales independientes. Tenemos 256
puntos propios SEUR, de los que 150
s61o venden productos SEUR. Esto nos
permite acercarnos a todos los clientes,
de todo tipo de perfiles y de todos los
tamafios, desde pequefias empresas has-
ta multinacionales, que son nuestras
grandes cuentas. Ademfis, disponemos
de un amplio abanico de servicios com-
plementarios, que nos permite decir
"no" al cliente en raras ocasiones, ya
que ofrecemos temperaturas controla-
das, servicios preferentes -domEsticos e
internacionales-~ asl como oferta logis-
tica, por 1o que consideramos que cu-
brimos el cien por cien de las necesida-
des de logfstica y transporte de cual-
quier empresa. Y tambi6n podemos
acompafiar a nuestros clientes en su ex-
pansi6n intemacional.
SEUR es una compafiia con impor-
tancia local y nacional; pero tambi~n
tiene presencia mils allfi de nuestras

fronteras./,Cufil es su situaci6n a ni-
vel internacional?
Bajo la marca SEUR estamos en Espa-
fia y Portugal. Es muy importante re-
calcar el hecho de que la notoriedad es-
pafiola de la marca SEUR es enorme,
ya que seg6n los estudios, un 56% de
los ciudadanos asocian esta marca con
el transporte urgente en primer lugar.
Por otra parte y a nivel internacional, a
travEs de GeoPost, cubrimos todos los
pa~’ses del mundo y con implantaci6n
directa en casi todos los parses europe-
os, b~.sicamente bajo la marca DPD.
Nuestra trayectoria nos ha permitido, a
dia de boy, tener tres liderazgos: lfder
europeo en B2C, lfder europeo en mer-
cados multidom6sticos y lfder europeo
en transporte internacional terrestre.
Estamos inmersos en una ~poca de
evoluci6n e innovaciones constantes,
y el transporte y la Ioglstica no son
ajenos a estos cambios,/.C6mo influ-
yen las nuevas tecnologias y el mun-
do digital en el futuro del sector?
De forma mils que significativa, funda-
mental. Se puede vet con dos ilngulos,
desde nuestros clientes y desde Io que
hacemos nosotros. Para los clientes, el
e-commerce es parte fundamental. En
2014, a nivel europeo, ha habido mils
envios de B2C, a particulares, que de
B2B, a empresas. Esto implica que este
afio vamos a superar el 50% de envfos
B2C, cuando hace cinco afios tenfamos

un 25%. Esta tendencia de crecimiento
tiene una relevancia nunca vista en
nuestro sector, y el 80% de esos flujos
vienen dados por el comercio electr6ni-
co. Pot ello, la economfa electr6nica
nos da un mercado al que anteriormente
no tenfamos acceso. Esto nos Ileva a
aplicar innovaci6n en nuestros procesos
y, especialmente, flexibilidad para adap-
tarnos a ]as entregas, ya sea a nivel de
repartidores de calidad o a nivel de inte-
racci6n con el destinatario -por ejemplo,
dfindoles la posibilidad de modificar la
fecha de entrega-. Ademis, nuestros re-
partidores trabajan con GPS, tecnologf-
as m6viles, etc. Todo 1o necesario para
una relaci6n satisfactoria tanto con el
cliente como con el destinatario.
Pese a todos los avances que se han
Ilevado a cabo, adn hay quien siente
desconfianza respecto a los diferen-
tes pasos del proceso de compra (pa-
go, transporte, etc.) en el comercio
electr6nico ~Es necesario que las em-
presas que trabajan en e-commerce
est~n reguladas de alguna forma, y
cumplan unos estfindares mlnimos
de calidad? /,Cufil es la apuesta de
SEUR en este campo?
El cliente se da cuenta de forma rilpida
con qui6n trabaja y de su posible equi-
vocaci6n. Nosotros tenemos un servi-
cio garantizado, asegurando al cliente
la garantia del cumplimiento de 1o que
hemos prometido y hacemos segui-
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miento exhaustivo de la ca-
lidad, con informes de cada
parte del proceso. Dispone-
mos dfa a dfa del porcentaje
de entrega, con m6tricas
exigentes y transparentes,
que compartimos con los
clientes en tiempo real, ya
que nuestros clientes tienen
la presi6n de sus propios
clientes, por 1o que hay que
dar respuesta a la confianza
que ponen en nosotros y es-
tar a la altura. Asimismo,
hay que tener en cuenta el
sello de garantfa e-commer-
ce que se ha impuesto, que
creo de vital importancia
para las empresas dedicadas
al B2C.
La logistica es un sector
clave dentro de la econo-
mia, son muchos los exper-
tos que sittlan el transpor-
te como muy importante
para el crecimiento y la sa-
lida de la crisis. ~Cu~il es
su opini6n a este respecto?
/,Qu~ papel juega SEUR
dentro de este sector?
El sector de la logfstica es
clave en el momento en que estamos
viviendo, donde las entregas del co-
mercio online crecen de forma extraor-
dinaria. Hablamos de un mercado que
todavi’a tiene un recorrido fant~istico.
Hay una estimaci6n de que en 2025 el
35% de las ventas al por menor se rea-
lizar~in en entornos online. Esto signifi-
ca mayores entregas, y crecimiento del
PIB, 1o que da a la logfstica y al trans-
porte una proyecci6n enorme. A nivel
internacional la ambici6n es mucho
mayor, puesto que la Comisi6n Euro-
pea quiere queen 2015 el 15% de las
ventas online europeas sean internacio-
nales, y no estamos muy lejos, y cada
vez m~is los internautas compran a tien-
das extranjeras. Por todo ello, el creci-
miento es extraordinario y nos encon-
tramos ante una revoluci6n del sector.
Sin duda, el transporte y la logfstica se
ban convertido en factores clave de di-
ferenciaci6n de las estrategias e-com-
merce, y tanto es asf que ya hay algu-
nos actores clave en este escenario que
se han sentido interesados por el sector
y est~in invirtiendo en 61, v6ase el caso

de Amazon, Google o Alibaba. SEUR
aprovecha esta oportunidad ofreciendo
al mercado una oferta diferenciadora,
posicion~indonos en entregas cada vez
mils r~ipidas en un momento en que,
para el consumidor, los fines de sema-
na apenas existen. Pot ese motivo, por
ejemplo, hemos lanzado SEUR Sun-
Day, con entregas los domingos, un
servicio que pot ahora nadie ofrece.
Tambi6n estfi siendo todo un 6xito por
parte de los clientes el servicio que
ofrecemos de entrega el mismo dfa,
SEUR SameDay, queen un momento
como el actual es clave.
~,Cufiles son las principales cifras de
la compafiia: trabajadores, delega-
ciones, plataformas logisticas, vehi-
culos, clientes, etc.?
Tenemos 81 delegaciones repartidas en-
tre Espafia y Portugal, nueve platafor-
mas de transbordo y 97 de distribuci6n.
Ademfis, tenemos m~s de 1.000 tiendas
de proximidad y 256 puntos de venta
propios. Nuestra flora est~i compuesta
por 3.500 vehfculos. Contamos con
6.300 empleados y colaboradores. Efec-

tuamos m~is de 13 millones
de entregas a] afio. yen este
sentido cabe destacar que re-
alizamos una de cada tres
entregas doraiciliarias en
2013. Todo ello se traduce
en mils de 75 millones de
paquetes en el afio 2013. Ac-
tuamos con un modelo de
gesti6n tinico, basado en red
de franquicias que garantiza
la homogeneidad de la red.
En 2014. la previsi6n es que
crezcamos con dos dfgitos
tanto a nivel digital como a
nivel internacional.
Usted se incorpor6 a la
compafila en 2005 y en
2012 asumi6 la presiden-
cia. /,Pot qu~ acept6 este
reto? /,Cu~il es su estilo de
direcci6n?
Era la evoluci6n 16gica.
Desde 2005, ejercia la vice-
presidencia de Marketing y
Ventas y era consejero dele-
gado de la Red GeoPost en
Espafia, por 1o que cuando
el grupo alcanz6 la mayorfa
en el accionariado de
SEUR, me propusieron ac-

ceder al puesto. Creo que es un cambio
dentro de la continuidad, una evoluci6n
natural. Siempre he trabajado en Geo-
Post y me he formado para ello, por lo
que llevo una tmyectoria de mils de 20
afios en este sector. Es un mundo de
nuevos retos, en el que he trabajado pa-
ra siete empresas diferentes dentro del
grupo, por 1o que ha sido una profesi6n
variada. Y no me abtlrro llunca, me
considero una persona feliz.
Mi estilo de direcci6n es el de un ejecu-
tivo cercano, me gusta ejercer una pre-
sidencia de puerta abierta. Trabajamos
mucho para que la estrategia de la com-
pafifa llegue a todos los trabajadores.
Procuro ser el buen representante y co-
municador de la empresa de cara a los
empleados y colaboradores. El presi-
dente no s61o debe ensefiar la linea es-
trat6gica, sino saber equilibrar la parte
estrat6gica con la parte humana, Ilegar a
los detalles de todos los estratos del or-
ganigrama. Quiero ser el mejor embaja-
dor del cliente dentro de la casa. Ade-
m~is tenemos un equipo de grandes pro-
fesionales, con un nivel excepcional ̄
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