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CORREDURIA DE SEGUROS KOLDO CILVETI ZAZPE

“Somos la tinica correduria en
Navarra, dedicados exclusivamente
al seguro de crédito y de caucion”

Astexplica Koldo
Cilveti, el valor
anadido que
ofrece a sus
clientes desde la
correcduria de
seguros que lleva
su nombre

Koldo Cilveti Zazpe, cumple 27
anos enal dmbito de los seguros,
10 anos como agente exclusivo
de Crédito y Caucién y los dlti-
mos 17 anos como correduria de
seguros. Sin embargo, en el dm-
bito familiar su relacién con los
seguros se remonta a hace 35
anos puesto que [ue primero su
padre quien se abrié camino en
la profesién y posteriormente lo
hizo suhermana mayor.

Hoy es Koldo Cilveti quien di-
rige la oficina en la que se instala
la correduria de seguros que lle-
va sunombre en Ansodin (junto
alaRondaNorte).

- ;Cémo hasido eserelevo ge-
neracional?

Tuvo que ser ripido y se pro-
dujo de forma natural sin inci-
dencia alguna, a mi padre le lle-
g6 lahora de la jubilacién, nos
quedamos mi hermana mayor y
yo durante unos aios, pero por
motivos familiares finalmente
decidié abandonar la empresay
me quedé yo al frente del nego-
cio

-;Cudlhasido el mayor reto al
que ha tenido que hacer frente?

El cambio mds importante
que tuvimos que introducir, fue
el paso a ser una Correduria,
cuando mi padre fue siempre
agente exclusivo de una compa-
nia.

- ;Supongo que en una corre-
duria de seguros el dominio de
las nuevas tecnologias habrd
supuesto otro gran reto?

CEDIDA

Koldo Cilveti, gerente de la correduria de seguros que lleva su nombre.

Si. Laverdad es que nosotros
desde que empezamos hemos
ido creciendo y madurando co-
mo empresay profesionalizando
toda la operativa del negocio,
siempre de la mano de nuestros
clientes.

En nuestro sector los mayores
cambios a los que nos enfrenta-
mos, vienen marcados, sin duda,
porlas nuevas tecnologias, los
nuevos canales de distribucion y
creo que la banca, que se estd
metiendo en muchos campos
que, entiendo, no debieran ser
sunegocio y que, estimo, no creo
que tengan la profesionalidad,
que al menos nosotros tratamos
de venderanuestros clientes.

- Eseir de la mano de las nue-
vas tecnologias le ha permitido
profesionalizar atin mds sus ser-
vicios entiendo...

Si, claro, y ampliar nuestros
servicios y nuestra gama de pro-
ductos. Cuando mi padre empe-
z6 el negocio, solamente vendia
los servicios de Crédito y Cau-
cion. En la actualidad, somos la

Unica correduria de seguros, ex-
clusivamente dedicada al Segu-
ro de Crédito,y lo que hacemos
es analizary hacer un buen estu-
dio comparativo entre los dife-
rentes seguros de este tipo, para
conseguir para nuestro cliente el
seguro y la herramienta mds
adecuada para su negocio y para
sumercado.

El producto que nosotros
mds vendemos es el Seguro de
Crédito, el que contratan nues-
tros clientes para asegurar el co-
bro de sus ventas. Hoyen dia, ca-
si todas las ventas que realizan
las empresas las hacen a pago
aplazado, y en esos plazos, siem-
pre ocurre, hay ventas cuyo co-
bro resulta tallido.

- ;Qué valor afniadido aporta
al empresario que acude a su
corredurfa?

Lo que nosotros vendemos es
tranquilidad para el empresario,
ala hora de hacer sus ventas,
tanto con clientes habituales co-
mo con clientes mds nuevos y
desconocidos.
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Buscando nuevos
mercados

EXPANSION

El fendmeno de la globalizacién,
unido al desarrollo tecnoldgico, ha
motivado que muchas empresas
hoy en dia tengan que buscar nue-
vos mercados en el exterior. Por lo
que companias de todos los secto-
res y tamanos se esfuerzan porin-
cursionar en nuevos Lerritorios.

A largo plazo, no cabe duda de
que la expansion internacional en-
traen los planes de desarrollo de la
mayoria de las empresas familiares
espanolas y europeas. De hecho,
seguin datos del Barometro de 2018
elaborado por KPMG para el Insti-
tuto de Empresa Familiar (IEF), el
58% de las espanolas y el 54% en la
media europea contemplan en su
plan estratégico invertir en interna-
cionalizacién. Una cifra elevada te-
niendo en cuenta que para las em-
presas familiares, la prioridad no es
tanto el crecimiento de su negocio
como la supervivencia a largo pla-
20. Por tanto, asumir riesgos liga-
dosala expansion internacional no
suele ser tener tanta preponderan-
cia. Ademads, por sus especificida-
des, estatipologiade empresas sue-
len tener mds dificultades de acce-
so a la financiacion y al
conocimiento necesario para ini-
ciar la aventura internacional, ya
quenodisponendeungrupodeac-
cionistas fuerte que respalde sus
decisiones. Pero al mismo tiempo
que la empresa familiar se enfrenta
avisicitudes por suidiosincrasia,
también tiene factores que pueden
favorecer suincursion en mercados
exteriores. Uno de ellos es, precisa-
mente, que conocen ala perfeccion
sunegocioyles preocupa la calidad
de sus productos y servicios y la sa-
tisfaccion de sus clientes. Ademds,
su cultura empresarial es mas séli-
day su compromiso mas férreo. In-
cluso, cabe destacar que en este ti-
po de organizaciones, las decisio-
nes suelen tomarse mds
rapidamente, pues estdn concen-
tradas en una o pocas personas.

Eso si, para internacionalizarse,
laempresa familiar requiere una
planificacion estratégica que le im-
pulse a la apertura hacia otros pai-
ses.

En este sentido, ADEFAN orga-
niza sesiones para informar a las
empresas familiares sobre aspectos
atenerencuentaalahoradeiniciar
un proceso de internacionalizacion
yanimaa " perderel miedo” en estos

procesos de la mano de expertos y
contando experiencias de sus pro-
pios asociados.

Estrategia

Transformar radicalmente unos
procesos y unos métodos que du-
rante muchosanos han funcionado
en el mercado interno exige, ante
todo, uncambiode mentalidad. Un
giro que no siempre es fdcil para un
tipo de empresa en la que el desa-
rrollo no solo es consecuencia del
crecimiento, sino también de las
relaciones familiares y otras cues-
tiones como la sucesion.

Yes que vender esporddicamen-
te al exterior no requiere una estra-
tegia muy definida, pero iniciar un
proceso riguroso de internacionali-
Zacion si.

Seguin los datos del Instituto de
Empresa Familiar, existe una corre-
lacion clara entre el tamarnioo y los
planes de salida al exterior que se
replica tanto en Espana como en
resto de paises participantes en el
estudio. Mientras que el 80% de las
empresas con mds de 1000 emplea-
dos contempla estas inversiones en
su plan estratégico, solo el 50% de
las companifas con entre 250y 1.000
empleadoslo hace.

Internacionalizarse implica co-
nocer muy bien el mercado de des-
tinoy sobre todo qué le podemos
aportar. Elvalor diferencial serd
clave paralograr éxito en las ventas,
pero ])I'C\/iillnl‘lllt‘, se I't‘qllil:l‘t‘ re
zarunplandeentrada, biena ravés
de exportaciones, alianzas con em-
presas locales o directamente
creando sedes en el extranjero.
Cualquiera de estas opciones su-
pone para la empresa familiar
asumircambiosen las politicas de
distribucién y comunicacién, asi -
como cambios en la gestién y ad-
ministracién. Para todo ello la
preparacion de los miembros de
laempresa es crucial.

A este respecto, las generacio-
nes relevo se muestran mds re-
ceptivas a laidea de expandirse.
Segtin el estudio elaborado por
KPMG para el Instituto de Empre-
sa Familiar (IEF), “los nuevos suce-
sores sienten internamente el de-
seoy la necesidad de anadir valora
la empresa, aun manteniendo las
lineas marcadas por sus predece-
sores. Se trata de hijos de empresa-
rios caracterizados por un lideraz-
go carismdticoy quie, ademds, puie-
den tener que demostrar por qué
ellos y no otros de sus hermanos o
primos han sido elegidos para la




