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Salvador Garcia Torrico é
Presidente de la Confederacion Nacional de

Autonomos y Microempresas (CONAE)

“Es el momento de escuchary de tener en cuenta
a los autonomos y a las microempresas”
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Alex Makow, Country Manager para Espaia y Portugal de Asialnspection
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“Cuando se trabaja
=~ duro por una idea
- acaba funcionando”

Esta empresa dedicada al control de la calidad, que ofrece servicios de inspeccion y
auditoria en Asia, naci6 en el ano 1997 en Hong Kong. Después de unos inicios duros,
hoy la compania tiene 2.500 clientes y organiza 150 inspecciones de productos al dia

en 14 paises.

OCTUBRE DE 1997.Hong Kong. Nace
Asialnspection, trabajando para
importadores europeos a 15.000
kilémetros de distancia, realizando
inspecciones de calidad, auditorias
defabricay test delaboratorio. Como
reconoce suCountry Managey para
Espana y Portugal, Alex Makow,
“la idea de negocio era arriesgada,
pero estaba clara y definida. Sin
embargo, la diferencia horaria de
siete horas con nuestro pais era un
problema. Teniamos que estar mas
cerca del cliente porque desde tan
lejos era dificil generar confianza y
porque habia que ofrecer una capa-

Claves del éxito

“La constancia, seguir una
estrategia y paraddjicamente
nos ayudod la famosa crisis.
Aterriz6 justo empezando el
ano 2008, cuando la Delega-
cién Espanola comenzaba su
andadura. Esta situacion provo-
c6 que muchas empresas que
importaban desde Asia mira-
ran hacia nosotros”.
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cidad derespuestamas agil. Asique
nos vinimos para Espana”.

“Jamas pensé en arrojar
la toalla. Lo Unico que
hacemos con las toallas
es inspeccionarlas en
Paquistan. Con eso me
basta”

Fueron unos comienzos dificiles,
“conmuchashorasinvertidasypocos
resultados en los primeros meses. La
presencia de la empresa en Espana
se reducia a una decena de clientes”.
Unarealidad que se combatié con“una
importanteinversion publicitaria onli-
ney offline, marketing, telemarketing,
prensa, ferias, viajes ymisiones comer-
ciales que nos ayudé a darnos a cono-
cerenesaetapainicial. Luego, elbuen
trabajo profesional de todo el equipo
hizo el resto. El tiempo y la paciencia
nos han dado la razon”.

CALIDAD Y COORDINACION
Fue uninicio complicado, que inten-
taron aliviar “solicitando subven-

ciones por comienzo de actividad,
pero que, por desgracia, seguimos
a la espera de recibir. No obstan-
te, al final no han sido necesarias
dado que realizamos una 6ptima
planificacién de tesoreria. También
ayudo mucho confiar en el equi-
po, a pesar de los muchos meses
en los que sé6lo veiamos el rojo en
las cuentas bancarias. Hay que ser
muy perseverante para saber que
al final el esfuerzo va a ser reem-
bolsado”.

Pese atantas dificultades, “jamas
pensé enarrojar la toalla. Lo tinico
que hacemos con las toallas es
inspeccionarlas en Paquistan. Con
eso me basta. Cuando uno traba-
jaduroporunaidea,acaba funcio-
nando siempre que ponga toda su
pasiénenella”. Y es que para Alex
Makow, “el cliente tiene que perci-
bir que te interesas por él y le
tienes que dar un trato exquisito,
cordial y siempre alegre. Esto es
lo que nos hace ser distintos: la
calidad de servicio percibida por
el cliente”.

Una tarea nada sencilla, pues-
to que actualmente en esta compa-
fifa “organizamos 150 inspecciones



Consejos para
emprendedores

“Perseverancia, constancia y
sobre todo cintura. Hace unos
anos era posible planificarse
qué hacer en los préximos 6
meses, pero hoy en dia hay
que reinventarse cada sema-
na para poder cumplir los obje-
tivos empresariales que cada
uno se haya propuesto. Sea
exigente consigo mismo y no
se confie”.

al dia en 14 paises como China,
India, Bangladesh, Indonesia,
Corea... No es facil y requiere
mucha coordinacién de todo el
equipo. Todos los dias revisamos
como estan discurriendo las inspec-
ciones y auditorias. De 9 a 10 de
la manana es cuando mas traba-
jo tenemos, dado que cerramos
lasinspecciones urgentes parael
dia siguiente. Es, sin duda, el
momento mas intenso, a la vez
que divertido. Lo tomamos como
unjuego, poder satisfacer atodos
con las urgencias que se nos
presentan”.

El empresario

Aficiones: futbol, vigjar, idiomas, padel, teatro de improvisacion, nuevas tecnologi-

as y pensamiento lateral.
Una ciudad: Shanghai.

La empresa

e Creacion de la empresa:
e Agencias en Espana:
® Agencias en el extranjero:

e Paises en los que tiene presencia:

e Teléfono de contacto:
@ Persona de contacto:
e Pagina web:

MANTENERSE Y SER AMBICIOSO
Después de venir a Espana y tratar
al cliente desde aqui, una decision
que “supuso un gran acierto ya que
permitio que los clientes indecisos
probarannuestros servicios por prime-
ravez,alnotarlacercania”,laempre-
saempezo adespegar definitivamente:
“De una decena de clientes hemos
pasado a tener 250. Hemos fideliza-
do alos ya existentes, recuperado a
los que nos dejaron y, sobre todo,
hemos obtenido muchos nuevos”.

Echando la vista atras, el Country
Manager de Asialnspection recono-
cequenuncapensoenllegartanlejos,
“nienelmas optimista demis suefios.
Cadames aumentamos elnimero de
clientes, bajamos las reclamaciones
y generamos mas y mas pedidos. Lo
mas importante son las recomenda-

Un libro: “Who moved my cheese”, de Spencer Johnson.

Una comida: espaguetis con langosta.

Admira: la excelencia en el trato al cliente por parte de culturas muy distin-

tas de las nuestras.

Detesta: la desatencion al cliente provocada por el estrés y la desmotiva-

cion que desgraciadamente asola nuestro pais.
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Alex Makow
www.asiainspection.es

ciones querecibimos pornuestrobuen
servicio, que se han convertido en
nuestramayor fuente denuevos clien-
tes. De todas maneras, ahora se trata
de mantenerse y ser ambicioso para
llegar atinmas lejos. Quedan muchos
clientes por conocer”.

Respecto al futuro que le espera
alacompariia, asegura que “se presen-
tabien. Siempre conlaideade ayudar
alos clientes que empiezan en Asia,
presentandoles alas Oficinas Comer-
ciales de cada uno de los paises en
los que realizamos inspecciones. De
esta forma, su entrada al mercado
asiatico sera mas sencilla. Ademas,
hay que desarrollar negocio en otras
localizaciones, no sélo en China, para
quenuestros clientes
puedan ver otras
alternativas”. m
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