exclusivas paralos Grupos que permitiese el doble objetivode:

Conseguir para los Grupos su propia diferenciacién respectoalos otros
Gruposotiendas.

Conseguir parael fabricante que sumarca se promocione.

Estas colecciones en exclusiva deberiananimaralos Grupos adesarrollar
acciones de compromisos de compraenunidadesy programadas en eltiempo.

Y por éticacomercial, jamas permitirla entrada entienda de una copia de
un producto de un fabricante homologado, que esté colaborando conel Grupo.

Elobjetivofundamental de las relaciones entre Grupos de Comprayy Fabri-
cantes noreside fundamentalmente en el aspecto de compra. El objetivo prio-
ritario que debe prevalecer es el de incrementar las ventas, alamparo de una
imagen corporativa de los Grupos de compra que permita, conjuntamente con
el fabricante, desarrollar acciones de marketing y de promocion de ventas.
Entonces podriamos desarrollar el matiz de: Grupos de Compras No, pensados
ymontados exclusivamente paracomprary Grupos de Compras Si, pensados
ymontados paravender e incrementar progresivamente la facturacion.

Siolvidamos quelasrelaciones comerciales nose puedenbasar inicamente
endescuentos. Sitenemos en cuenta quelos contratos que amparan obligacio-
nes, deben servinculantes y paraambas partes, ya que si se pide algo debe
de seracambiode algo, estaremos en elumbral de reconducir las relaciones
comerciales entre fabricantes y Grupos de Compra, porque, como conclusion
final, podriamos decir qué fabricante y Grupos de Compra se necesitan mutua-
mente.

Debennegociarenplanos paralelos deigualdad, sinaprovecharse de coyun-
turas circunstanciales del mercado.

Deben respetarse y vincularse mutuamente y deben asumir cada unolas
responsabilidadesinherentes asuactividad.

Los arboles del bosque no
dejan ver el mueble

El primer Seminario Mogar ha puesto el dedo en la
llaga de uno de los mas cacareados problemas del
sector. La llegada del mueble al consumidor final, el
contacto fisico definitivo que decide la venta arrastra
consigo todos los acentos del proceso completo de
produccién. Para bien o para peor, la salida de los
stocks no se improvisan ni dependen de la charla de
un buen vendedor. Las cosas se han complicado y
deben abarcar TODO el recorrido de gestion del
producto, incluso el capitulo de las ideas.

¢CULTURA DEL MUEBLE?

Lamarcha de los tiempos, localizando el centro de gravedad de todo el
proceso en el factor ventaha puesto mas armas enla mano del distribuidor,
que seguramente confunde esta coincidencia aleatoria y parcial con una
consecuencialdgicaeinapelable de suaguda estrategia comercial.

Noesasi, exactamente no es asi

El comercio es el puntofuerte enlacadena del negocio del mueble
porque es ahi donde confluyeny se debaten los aspectos culturales del
producto. Meter eltérmino cultura enlaindustria del mueble sigue
sonandoraro: hay que explicarse. ; Se acuerdan ustedes delos tiempos,
muy recientes, en que el Land Rover era el inico coche todo terreno
disponible enelmercado?. Comonohabia otra opcion lo utilizaban las
brigadas de peones camineros parair altajo, el torero de postin para visitar
sufincay el sefiorito cortijero parair de monteria. Ahora-ojo con el poco
tiempo que ha pasado- hay una variedad estupenda de modelos, potenciasy
disefios. Quien quieray pueda comprarse un vehiculo camperotiene una
largalistadonde elegir, dependiendo de sus necesidades y de sus gustos.
Todos sonfuertesy técnicamente solventes, sus prestaciones estan
acopladasrazonablemente al precio, las disferencias de consumoy gastos
de manutencion sonminimas, la fiscalidad también es muy semejante. Ante
estaconcurrencia de productos iguales unamentalidad cartuja hariauna
selecciony suprimiriatodos menos el seleccionado. Y todas las corbatas
menos un tnico modelo. Y todos los relojes.... y todas las sillas.

Este fue elargumento del sefior que se trabajo el idioma esperanto
pensando que la confusay fastidiosa babel tendria soluciénenunatnicay
universal lengua. Todo arreglado de unatacada. El futuro de la comunicacion
universal abiertoy feliz porfin. Sin entrar en divagaciones sobre las manias

foto. L.S-S

N mueble



mueble

universalistas porla viadel todos iguales de un plumazo nos estamos
acercandoal centrode la cultura de las cosas.

Volviendoalos vehiculos todo terreno, se habra dado usted cuentade
lacantidad de ellos que hay en la carretera, muchisimos mas que enlaera
delLand Rover, luego se han vendido mas, luego hay més negocio para el
sector de laautomocion, luego hay méas gente que gana dinero. Perono
acabaahila cosa, resulta que conducir un coche de estas caracteristicas
se convierte enunestilode moverse, deir de vacaciones, de pasar el fin
de semana. Yano se compra uno un campero para ir al campo, sino que
sevaal campo porque se dispone de untodo terreno. Cabalgar este coche
hace suponeraquiente vea que dispones de un talante ecologista, amante
delosespacios abiertos, divertido, joven, 0 que tienes una segunda
residenciafuerade laciudad; enresumen, unabuenaimagen.

Consecuencia afiadida de este conjunto de actividades son los clubs de
aficionadosylasrevistas especializadas que organizan excursiones,
publican rutas de viaje y se constituyen en portavoces de diversos estilos
de practicarlanuevamoral de viajar que tiene su jerga especial, su forma
deviajar, susitinerarios y paisajes definidos y distintos de los que se
practican en aburridos vehiculos familiares de asfalto, hay tiendas
especializadas en complementos y sus adeptos se autoestiman como
integrantes de una tribu definida y diferente. Como las Harley Davidson
respecto de las otras motos, y como éstas del motociclismo de cross...

Aeste conjuntode vehiculo, acentos peculiares, productos materiales
complementariosy, sobre todo, lenguaje y estilo propio sele llama cultura.

:VALOR ANADIDO?

El consumidor busca un mueble que sintonice conlaideaglobal y
precisa de laimagen que asignaasimismoyasuvivienda. Usted yano
vaavenderleloque usted quiera. Ademas, el consumidor querra ver en
vivo elmueble que compra, no en catlogo, y querratenerloen casaenun
plazoinmediato, y disponer de un buen servicio postventa, y herrajes de
repuesto, y continuidad de los elementos del programa en los proximos
afios,... y unagarantia solvente y unafinanciacion razonable ... en suma,
los servicios de un distribuidor profesional.

El conjunto de servicios aencontrar necesariamente enel puntode
venta se aunanenel concepto de valor afiadido, que es todolo que se da
al cliente ademas delos kilos de mobiliario, supuestamente equilibrados de
antemanoen su relacion calidad/precio, dicho seade paso.

Losgrupos sociales se desarrollan comotodo ser vivoy cambian de
parecer segunlasinfluencias delos grupos de decision, como puede verse
enlarealidady en cualquier manual de marketing, que resultaserla
disciplinao campo de reflexion que estudialamanera de vendernos cosas
quenonecesitamos. Los espafioles hemos comprado electrodomésticos;
todos. Coches; el parque esta casirenovado. Ordenadores personales; en
cadahogarse rinde culto ala segunda pantalla. Ahora, y por el momento, le
hatocado alacémarade videoy los viajes pagados a plazos a Cancun, y
cuandoalos grupos que produceny venden muebles les parezca oportuno
nos gastaremos los dineros en muebles. Perolos que ellos quieran
vendernos, nolos que usted fabrica en su pequefia nave con sus ocho
operarios y que representa un amiguete viajante de comerciojunto conotros
dieciochotalleres de colegas. Nos venderan los suyos, buenos, baratos y
conmucho, peroque mucho, valor afiadido.

Hemos escuchado unargumento con presunciondeirrefutable: vendo,
luego existo. Pero ;,a quién vende usted?. Aese cliente que no conoce otra
cosa que lagama de mobiliario a que el distribuidor espafiol le tiene
acostumbrado. Imaginese ahoraque enlatelevision, cualquiertarde de
sdbado aparece varias veces unanuncio que le vende a su hijoun
dormitorio de madera maciza (ecoldgica...) conescritorio adaptadoy
electrificado para el ordenador -que le colocaron ya el afio pasado en
semejante circunstancia sabatina-, més una cajoneria disefiada adhoc
paralas zapatillas deportivas(...15.000 por par, recuerda?) y, ademasle
regalan, asu hijo, claro, unaentrada para un concierto de rock sila compra
lahace, usted, por supuesto, antes de acabarlasemana. Asi estan las
€0sas.

Todos compramos lo que necesitamos ylo que no. Hagallas cuentas de
lapasta invertidaen comenzar colecciones de fasciculos de temas que nos
importanunrabano. Pueslos muebles si que importan, con que vaya
preparandose, como consumidor, porque sitiene ustedlasuerte de
perteneceral el negocio esta de enhorabuena... siempre queestéala
alturadelas circunstancias y haga también su anuncio televisivo.

QUERER ES PODER

Lacomplejidad del mercado aumenta enlamismamedida que quelos
usos y estilos de vida se diversifican. Lalista de modos de vivir es méas
abundante, las ofertas del mercado mas copiosas y matizadas. Las
condiciones paralas empresas son mas dificiles, en el sentido de exigirun
proceso mas elaborado parallegar al éxito, pero mas apasionantes que
nuncapara unempresario de casta. Habra que trabajar mejor. Quizamas,
peronoesloimportante; mejor si. Como crear una cultura de mueble, un
estilo propio y proponerlo adecuadamente a un segmento del mercado.

Laindustria ofrece lo suficiente, y mas, paraabordar con seguridad
cualquier proceso de elaboracion de mobiliario, por sofisticado que sea. Las
materias primas: desde escuadrias deimportacion con calidad garantizada
hasta los herrajes y acabados méas perfeccionados. Lamaquinariapara
llegaral cabo del proceso esté apunto, desde el aserraderoalafurgoneta
dereparto.

Soloqueda porsolucionar la actitud de, las ganas de cambiarlas
rutinas delos afios cuarenta por métodos contemporaneos. Y nose trata
deunproblema deignorancia exclusivamente, haymucho de esalarvaday
acostumbrada prepotencia que subyace enel desprecioalonuevotan
encarecidaen lahistoria de los espafioles. Eximentes también los hay,
comolajustificada desconfianza que despiertala cantidad de arrivistas
nadadores enelrio revuelto de todo paisaje que evoluciona. Ocurre conla
informatica, con la hosteleria, con el disefio, no habria de ocurrircon el
mundodel mueble...

Sinembargono eslicitoampararse en el fallo de una parte para
rechazarel todo. De una equivocacion se extrae experiencia para retomarla
direccion correcta. Siunalmacenistanos vende madera verde, cambiamos
de proveedor, pero afiadiendo al cambio los recursos necesarios -laasesoria
calificada de uninstituto tecnolégico, que los hay- paranovolver a tropezar
enlamisma piedra. De no hacerloasi, introduciendo pardmetros nuevos y
de calidad contrastada, las mejoras delaempresa solodependendela
casualidadylabuenasuerte.

Paracorregir estaestrategiaempresarial, o parainiciarla, s como hay
que verlas conferencias de los participantes en el Seminario Mogar.
Escucharal gerente de unaempresafundadaen 1965y que factura 336.000
mill. de pts.al afio, como ha construido la estructura capaz de vender esa
cifraes un privilegio para cualquier hombre de negocios, y mas aun para
nuestrosignaros compatriotas, ayunos de alicientes y cortos de perspecti-
vas.

Hay quien se quejaal pretender de los ponenteslareceta particulary
ajustada al empresario espafiol con nombre y apellidos. Esono sale aside
bonito niproducido por Walt Disney. Ese trabajolo hace una consultora
profesional cobrando sus dineros, exactamente como se cobran lasmesas y
lassillas.

Faltariamas.





