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1. ¿Cuál es la actividad de vuestra empresa? 
Somos el departamento comercial de nuestros clientes españoles para los mercados de Reino Unido e Irlanda. Tenemos oficinas en Alicante y Ashbourne (Reino Unido). Coordinadamente con la empresa cliente desarrollamos la estrategia de aproximación e implantación a los mercados objetivo. 

2. ¿Cómo surgió la idea? 
Son muchas las empresas que venden en el exterior. Y es un buen primer paso. Yo mismo lo he hecho durante muchos años. Pero llega un momento en que comprendes que si no estás establecido en los mercados de destino no puedes llegar a conocerlos a fondo ni ser reconocido por el mercado como alguien que ha llegado para quedarse. Cuando conocí a mi socio inglés, Michael Babb, nos dimos cuenta que ambos teníamos la misma idea y que una colaboración entre ambos sería muy positiva como así se ha demostrado. 
3. ¿Cómo fueron vuestros inicios?  
Sencillos. Paso a paso. No nos gusta complicar lo que no necesita complicarse. Empezamos con dos empresas que comprendieron la idea. A partir de ahí hemos ido desarrollando el concepto y la idea sigue siendo la misma aunque lógicamente más elaborada. 
4. Actualmente, ¿En qué posición os encontráis?  
Estamos siempre en evolución. Nosotros nos adaptamos a las necesidades de nuestros clientes y estas van variando. Los productos que hoy se demandan de España en estos mercados necesitan tener un alto valor añadido y una tecnología. Ya no podemos competir por precio. Necesitamos productos de calidad, innovadores, presentados a un alto nivel y con un excelente servicio. El precio debe de ser el “adecuado”.  

5. ¿En qué se diferencia vuestros productos/servicios del resto de vuestros competidores?  
Nuestra ventaja principal es que damos servicio en el mercado de destino, estando integrados en él, conociendo su cultura de los negocios, etc. Y por otra parte estamos también al lado del fabricante, donde muchas veces surgen dificultades la hora de trabajar el cambio y adaptación necesarios.  
6. ¿Cuáles son las dificultades a las que os habéis tenido que enfrentar a lo largo de vuestra trayectoria empresarial?  ¿Cómo las superasteis?  
No podemos hablar de grandes dificultades. Simplemente la necesidad de adaptarse y comprender que cada mercado es distinto. Para el mercado de destino, el producto debe de reunir unas características técnicas, de presentación, de embalaje incluso, que son propias y que algunas veces el fabricante tiene cierta resistencia a reconocer. Si superamos ese punto y comprendemos que debemos ofrecer un producto que el cliente de destino acepte como propio y que ni se plantee su origen, habremos superado las dificultades más importantes.
7. ¿Qué es lo que más os enorgullece y motiva de vuestra actividad? ¿Cuáles han sido vuestras mayores satisfacciones?  
La mayor satisfacción la tenemos cuando los objetivos que nos planteamos dentro del plan estratégico que proponemos al fabricante se van cumpliendo y el producto va incorporándose al mercado.

10. ¿Cómo veis a vuestra empresa dentro de cinco años?  
Pensamos seguir en la misma línea, profundizando en los servicios ofrecidos a nuestros clientes. Queremos mejorar la adaptación de los productos al mercado, integrándolos y que sean percibidos como propios por su adecuación al gusto de la clientela de destino.  
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