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INDUSTRIA :: REPLANTEA ESTRATEGIA COMERCIAL POR CRISIS

Textiles Euromod dejard de

confeccionar para terceros

PREFIERE
CONSOLIDAR
MARCAS PROPIAS
Y NO DESCARTA
APERTURA DE
NUEVAS TIENDAS

La recesion global ha lle-
vado a Textiles Euromod a
replantear su estrategia co-
mercial y adejar deladolos
servicios de maquila para
clientes externos.
“Buscaremos consolidar
nuestro portafolio de mar-
cas propias, un negocio que
nos permite obtener mayo-
res margenes de ganancia
y nos ayuda a no depender
deterceros”, afirma Miguel
Manrique, propietario de
las marcas Joaquim Mird,
Dejaviiy ETC, entre otras.
Hastahace pocos meses
Textiles Euromod confec-
cionaba para algunas tien-
das de almacén en Vene-
zuelay Ecuador. El ejecuti-
voindicd que su objetivo es

seguir presentes en ambos
mercadosyexplorar nuevas
oportunidades en Colom-
bia y Centroamérica, pero
siempre con marcas pro-
pias. “Tenemos planes de
seguir expandiéndonos en
la regién, con tres de nues-
tras marcas paraque sejus-
tifique la apertura de tien-
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ULTIMA APERTURA. ACABA DE ABRIR SU DECIMO NOVENO LOCAL EN EL BALNEARIO DE ASIA.

das, perotodo dependera de
la intensidad de la crisis, si
estatiendeaagudizarse, en-
tonces frenaremos un poco
nuestros planes”, anot6. Y
en tanto se aclare el panora-
mamundial, yaempezaron
a registrar sus marcas Joa-
quim Miréy Dejaven cada
unodeestos mercados.
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Respecto al desempefio
del mercado local, precisd
que en enero se registro
una ligera desaceleracién
de la demanda, pero las
ventas muestran un des-
empefio positivo. Euro-
mod cuenta con 19 tiendas
y 36 espacios en centros co-
mercialesen Lima. A
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ENTRETENIMIENTO :: TEMPORADA FAVORABLE

Sera un buen afio para los cines

“El 2008 cerr6 con una
asistencia de 18,5 millones
de personas a los cines pe-
ruanos y yo creo que en el
horizonte, siaparecelacifra
de 20 millones de personas
(paraesteafio), noseriauna
exageracion”, dice Jorge Li-
cetti, gerente general de la
filial local de 20th Century
Foxy Warner Bros.

¢Qué factores estin de-
tras de este optimismo? En
primer lugar, Licetti confia
enque “elcineesunaindus-
tria resistente a las recesio-
nes por ser popular”.

Pero también hay otros
tresfundamentos: peliculas

taquilleras, una plataforma
desalasdecinequenohabia
enotrostiemposenel Perity
un consumidor muyleal.
“En titulos, este afio es
igual de bueno que el 2008
y eso es algo que se man-
tendrd hasta el 20117, afir-
ma Licetti. Para el ejecuti-
vo, tenerenlas salas “La Era
del Hielo”, Harry Potter,
Transformers, Abba Town,
“Star Trek” y “Monsters vs.
Aliens”, ademads de “El Del-
fin”, inspirada en el best
seller del peruano Sergio
Bambarén, esuna garantia.
Asimismo, las inver-
siones estimadas en casi

US$40 millones para los
proximos dos afios por parte
delascadenaslocales deci-
neyelarribodelamexicana
Cinépolis, pueden llevar el
parque de pantallas de cine
decercade300a350parael
2010, “una plataforma que
noexistiaantes”, sefala.
Finalmente, estin los
consumidores: “los perua-
nos tienen una aficién muy
marcada, son delosmas fie-
lesde América Latina”, dice.
Una alternativa de entrete-
nimiento a un boleto pro-
mediode S/.8 tendrd siem-
pre,enlosbolsillosdelos pe-

peruanos

VEA. CINES INVERTIRAN US$40
ruanos, unaoportunidad. A MILLONES HASTA EL 2010.
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LA CLAVE ESTA EN CONOCER MEJOR A

LOS CONSUMIDORES, IDENTIFICANDO SU
POTENCIALIDAD DE COMPRA DE NUEVOS
PRODUCTOS O SERVICIOS EN ESTE PERIODO

Interesante y oportuna, como siempre, fue la presentacion
de Rolando Arellano hace unos dias sobre la percepcion de
los limefios respecto de la crisis econdmica. Uno de los des-
cubrimientos mas notables es que nos encontramos ante un
consumidor mas comprometido con la modernidad y con el
desarrollo. Esta dispuesto a no dejar de satisfacer aquellas
necesidades que en algin momento ya solvent6. Otro punto
importante de la investigacion es saber que todos somos
proactivos ante un escenario de desaceleracion de nuestra
economia.
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Hace unos dias, me comentaba un ejecutivo de una empresa
deretail que, en la Gltima reunién de planeamiento que tuvo,
el gerente general les informo la decision de la compaiia: no
vamos a participar de la crisis. Pero, volviendo al tema, nos
encontramos ante un escenario donde los consumidores
van a seguir esforzandose por mantener su capacidad de
compra.

°

La clave esta en conocer mejor alos consumidores, identi-
ficando su potencialidad de compra de nuevos productos
o de servicios en este periodo, asi como el nivel de relacion
con la marca. Para ello habria que explotar al maximo la
informacién o bases de datos de las que, gracias a los
desarrollos tecnoldgicos, la gran mayoria de empresas
ahorayadispone.
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Es importante que esta informacion esté organizada con
una vision integral del cliente, también reconocida como
base de datos de marketing. Debera contener informacion
de los clientes actuales y de los que dejaron de serlo. De
esta manera, podriamos identificar a los que reactiven su
relacion con laempresa.
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También deberd tener como informaciéon minima datos
identificatorios, o sociodemogréficos, de contratacion y
consumo de productos. Asimismo, de transacciones del
cliente en diferentes periodos de tiempo y de las campafias
comerciales realizadas para ellos, donde se identifique el
producto ofrecido, el canal utilizado y el resultado obtenido.
Finalmente, se debera contar con lainformacién de los con-
tactos iniciados por el cliente, ya sea por una solicitud de
compra, una queja o un reclamo.
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Cuando la informacion esta ordenada con visién integral
del cliente, laempresa podrarealizar una serie de analisis y
seguimientos, lo que permitird optimizar e incrementar los
vinculos con el cliente.

°

No espere el final de la crisis para emprender en suempresa
esta tarea de ordenar y gestionar la informacion de los
clientes. Tal vez para ese momento sea demasiado tarde.

El invitado de hoy es director de Mayo Draft FCB. Su préxima columna sobre ten-
dencias de marketing sera publicada en cuatro semanas.



