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DIFUSIO TELEMARKETING GRUP

Possiblement el futur estigui en mans de joves emprenedors i creatius
que sapiguen veure en les noves tecnologies possibilitats de negoci i de
millora de serveis tant per a les empreses com per a la sccietat. Joves
com I'Albert Ollé Bartolomé, president de Difusid Telemarketing Grup
(DTG}, que ell mateix va crear 'any 1989. Durant aguests onze anys, la
seva és una constant recerca de noves férmules empresarials.

La trajectoria de lAlbert Ollé s’inicia en el camp de la venda domiciliaria
de llibres a terminis. Després d’'aquesta presa de contacte amb la
professio, va entrar a Edicions 62 com a agent de vendes per tot Ca-
talunya. El seu caracter inquiet i actiu es va posar de manifest en
aquests inicis: “La meva tasca consistia a anar d’un lloc a un altre
visitant els clients. Aviat em vaig adonar que no podia fer visites i
al mateix temps concertar entrevistes, aixi que vaig contractar
dues secretaries que telefonaven i em portaven 'agenda. Com que
duia teléfon mobil al cotxe m’anaven informant dels contactes.
L'agenda estava sempre plena i vaig necessitar posar més agents
i operadors perqué jo no donava 'abast. Aixi es va crear la cél-lula
del que després seria DTG.” Perd no tothom sap dur a terme una
professié totalment dirigida a la venda d'un producte cultural: “En
aquesta feina cal ser un bon comunicador. La gent t’escolta i confia
en tu si saps transmetre correctament la informacié i amb conven-
ciment. No he oblidat aquells anys com a agent de vendes i de fet
no he deixat mai de sentir-me venedor”

Haver creat una estructura i unes instal-lacions orientades a la venda de
productes editorials representava una despesa important que no
acabava d'estar suficientment aprofitada: “Vam decidir reorientar-nos
cap a altres sectors, com el de la banca, per dur a terme campa-
nyes d’informacié d'altres productes. Vam anar creixent i també va
anar modificant-se la dinamica de treball original. Ara continuem
fent venda telefonica perd menys. La gestid telefonica es divideix
en un 70% de trucades rebudes i un 30% que s’emeten. D'aquesta
dltima xifra només un 15% son dirigides a la venda. En aquest sen-
tit nosaltres gestionem contactes -que I'any passat van ser més de
50 milions-, coordinem trucades, correu electronic, trucades a gent
que estd consultant una pagina web (web call back) i altres serveis
nous.”

Aixi és com va néixer DTG, un gran grup integrat per més de 4000
persones estés per tot Espanya i per Portugal. Es compon de 14 de-
legacions i 8 plataformes telefdniques en punts estratégics de la Penin-
sula. Des dels seus centres s’ofereix un servei especific a grans corpo-
racions -basicament la banca i les telecomunicacions- que consisteix
en la gestid de les trucades dels seus clients i a aportar-los la infor-
macit gue necessitin; “Nosaltres som un Contact Center, de fet som

els centres d’atencié al client per via telefonica o electronica. Te--

nim cura dels clients de les empreses i els informem de tot alld
que vulguin saber.” Els serveis de DTG s’han anat ampliant. A més
de la gestié de les trucades teleféniques ha aparegut un nou camp de
gestié d’informacid determinat per la creacid d'Internet: “Esta adqui-
rint una gran importancia i en disposa moltissima gent. Les con-
sultes ja no sén exclusivament telefoniques siné que moltes per-

—

sones volen rebre informacié per aquest mitja. Aixd ha fet que
també estem encarregant-nos de la gestié de les informacions
que es reben per correu electronic aixi com de bases de dades
d’empreses.”

El telemarqueting €s un sector forga nou que ha estat temptejat per
moltes empreses que han volgut fer-s’hi un lloc perd no és facil. DTG té
la sclidesa necessaria per fer front a les oscil-lacions del mercat. La
seva fortalesa queda patent quan I'Albert posa de relleu que “DTG és
I"dltima gran companyia independent de I'Estat espanyol i esta a
punt d’assumir el lideratge del sector.” També reconeix gue un dels
seus objectius és “crear valor en el que faig i aixd implica continuar
muntant empreses que s’emmarcaran en el sector de les teleco-
municacions, editorial i d’altres, entre les quals hi ha 62 Difusié
Editorial. La vaig crear conjuntament amb Edicions 62 i el meu
germéa Joan. Tamhé estem engegant un projecte d’internacionalit-
zacié dins de DTG. El nostre pla estratégic preveu la possibilitat de
crear aliances internacionals. Ara mateix estem a punt d’adquirir
una empresa a Portugal. Aquesia sortida a I'exterior és resultat
dels canvis que s’estan produint en el mén i que ens fan parlar en
termes de globalitzacid ja que és una realitat a la qual ens hem
d’anar acostumant. Les fusions i les adquisicions seran cada vega-
da més habituals i es crearan grans corporacions en tots els sec-
tors.” Si bé aquest empresari catala és el creador d’aquest gran grup,
té al seu costat col-laboradors interns i externs que l'assessoren i
Fajuden a portar endavant els seus projectes: “Considero que un as-
pecte molt important per a una empresa és que els seus directius
s’impliquin en tot allo que fan. Com a president del grup jo els do-
no autonomia perd vull que ells aportin coneixements i experiéncia
i que vegin el projecte com a quelcom propi.”

Precisament dins del camp de la gestié empresarial adquireix una gran
importancia el Consell ' Administracio: “Crec que és una figura molt
important en una empresa i en la nostra és vital. Els consellers
son independents i si el grup esta ben configurat t'aporten molta
informacié i assessorament basic per tirar endavant els projec-
tes.” Lempresari, per tant, no deixa d’estar sol al davant de la compa-
nyia que dirigeix. Uactuacio del Consell d’Administracié esdevé un ele-
ment de suport de cara a la gestid: “El Consell de Pempresa per a
nosaltres és el maxim organ de govern, i és important mantenir un
bon equilibri entre els consellers pergué puguin ser complemen-
taris entre ells i els seus consells puguin ser el més enriquidor
possible per a la empresa. El meu germa, Joan, és una altra figura
molt important dins d’aquest entramat en el qual sap compaginar
dues facetes no sempre facils, la de conseller i la de germa. Entre
tots intentem consensuar les decisions per dur a terme la millor
gestid.” LAlbert Ollé viu amb passi6 la faceta empresarial que s’ha
anat forjant amb els anys, una faceta que combina amb la de pare de
familia. Casat amb Liuisa i pare d'Alexandra i Claudia, ens confessa
gue “em faria il-lusié que les meves filles també se sentissin atre-
tes pel mén de I'empresa. De totes maneres, sén elles les qui han
de decidir el seu futur.”
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“Les fusions i les
adquisicions seran cada
vegada més habituals”

Albert Ollé - Barcelona (Barcelonés)




