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Desde los estamentos públicos se señala que la estrategia empresarial de todos los sectores industriales del país y en especial de los manufactureros pasa por la INNOVACIÓN. 

La innovación suele relacionarse con la tecnología: fabricar y ofrecer nuevos productos de un elevado y sofisticado componente técnico, de tal forma que se distancie de los productos eminentemente manuales, susceptibles de fabricarse en países de bajo coste salarial. 

En la Industria del Vestir -Confección y Género de Punto-, las innovaciones técnicas son algo relativas, ya que están sujetas a la moda del momento: material, tejido, color, textura, etc. ¿Qué tipo de innovación puede ofrecer una empresa a sus clientes? 

Aportar Servicios

La repuesta a esa pregunta pasa por entender qué se ofrece a los clientes. Naturalmente se ofrecen unas determinadas prendas. Pero no solo prendas. Se da un SERVICIO utilizando como soporte unas prendas de vestir que aportan:

a) la moda del momento para un segmento determinado de público, 

b) una calidad razonable-mente asegurada,

c) el precio del mercado, y

d) en el momento que se precisan.

La importancia de los distintos factores que componen este servicio, ha ido evolucionando a lo largo de las décadas. No hace falta rememorar situaciones históricas pasadas que no volverán a repetirse. Sin embargo, en estos momentos, quien señala la pauta en cuanto a la aceptación y la competitividad de los servicios que se ofrecen, no es solo nuestro Cliente. De hecho, quien marca la pauta del éxito o el fracaso de una fórmula comercial es el usuario final: el cliente de nuestro cliente. 

Este cliente final se desplaza de un canal a otro de la Distribución Textil según sea su necesidad en cada momento y la respuesta que recibe en forma de servicio. 

 

Los exitosos

Dentro de los canales de la distribución textil, la Distribución Organizada y en especial las Cadenas están ofreciendo un mejor servicio al cliente final que la mayoría de las Tiendas Multimarca. No hace falta entrar en una vana discusión sobre ese hecho. Solo falta salir a la calle y darse cuenta del continuo retroceso de las tiendas multimarca y de la arrolladora presencia de las diferentes cadenas textiles, de su éxito en cuanto a número de visitantes y de su volumen de negocio.

La mayoría de esas cadenas tienen sus propios canales exteriores de suministro, por lo que las empresas españolas de Confección y Género de Punto no tienen acceso a una parte importante de su mercado natural. 

 

¿Puede ser peor?

La respuesta es: SÍ. Si el canal tradicional –fabricante y tienda multimarca-, mantiene sus ineficaces sistemas de relación y trabajo, seguro que la situación actual irá a peor.

Es necesario innovar. No solo innovar técnicamente en la fabricación de artículos. Eso se da por supuesto. Especialmente hay que innovar en la relación existente entre la industria y el comercio independiente. Hay que reformular una nueva relación comercial que permita la subsistencia de ambos. De lo contrario, los dos desaparecerán. El comerciante porque no podrá y no puede dar lo que le exige el usuario final: novedad, rotación y precios asequibles. Mientras que el fabricante desaparece porque se queda sin clientes.


La iniciativa de esa nueva relación tiene que partir de la Industria y no tanto del Comercio. En todo caso, el Comerciante tiene que estar abierto a las nuevas posibilidades que se le puedan ofrecer, para posibilitar que las nuevas formulas de negocio lleguen con éxito a los clientes finales, puedan valorar su resultado y hagan posible la continuidad del canal multimarca dentro del sector textil-confección.

Por lo que se ha indicado en los párrafos anteriores, la innovación que se expone en las páginas siguientes, no se refiere a cuestiones técnicas. Esas se dan por supuesto. Tampoco se refiere a cuestiones de moda o de diseño, que también se dan por supuesto. La innovación que aquí se plantea, pasa por reformular una nueva relación de negocio con nuestro cliente.

 

El zapatero

Hay quien preconiza que los fabricantes abran tiendas y que los comerciantes organicen la producción de los productos que necesitan. En mi opinión son dos negocios claramente diferenciados que precisan de profesionales experimentados para obtener la máxima competitividad en cada caso. 

Es difícil que un industrial tenga la visión comercial que exige la gestión de múltiples productos y múltiples tiendas, así como es difícil que un comerciante adquiera de inmediato los conocimientos técnicos que se precisan para desarrollar los productos que necesita para que su oferta sea atractiva.

Salvo las pocas y archiconocidas excepciones muy exitosas, son muchas las experiencias fracasadas de las que solo algunos tenemos constancia, por lo que la recomendación es la del refrán: “zapatero a tus zapatos”■
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