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Qué duda cabe que «la Moda estd de moda». Sin embar-
go parece ser que las ventas distan mucho de ser lo que debie-
ran. En un afén de informarnos sobre la cuestién, nos pone-
mos en contacto con el establecimiento de «Moda JOANA»,
que en Su calidad de boutique y fabricantes nos podréin repor-
tar una informacién bastante generalizada del asunto.
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Recordamos a nuestros lectores que JOANA es una im-
portante firma de Moda, nacida en Mollet del Vallés, que ha
conseguido una fuerte implantacién a nivel nacional, io cual
demuestra continuamente como su presencia en la mayoria
de los grandes certimenes de Moda, que se realizan en el Es-
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—Para empezar de
una forma directa,
;es la situacion tan
dificil como se co-
menta 0 se estd exa-
gerando?

—N-o, realmente
s¢ sufre una crisis
muy seria, yo me
atreveria a decir y es-
pero que no se me ta-
che de catastrofista
que en el momento es
tremendamente deli-
cado. A nivel detallis-
ta (tiendas), ha habi-
do un retroceso. gene-
ral e importante de
ventas debido en su
mayoria a las condi-
ciones climatolégicas
de la temporada
otrofo-invierno pasa-
do, totalmente adver-
sas. Podriamos resu-
mir que este ultimo
afio el sector se ha
movido de una forma
muy irregular, lo cual
no es precisamente
una suerte.

—Un tema impor-
tante y a tener en
cuenta es la gran
competencia del sec-
tor, ;como se plantea
una marca el asalto
del mercado ante tan-
ta oferta, para conse-
guir sobresalir y ven-
der, que al fin, es el
objetivo base?

—Realmente la

respuesta que JOA- -

NA da a esta pregun-
ta, al igual que daria
cualquier marca o fa-

bricante con aspira- -

ciones de no ser devo-
rado por esa gran
oferta que usted
nombra es sencilla y
muy compleja al mis-
Mo tiempo.

»La piedra angular

donde debe recaer
todo el peso de la ac-
tividad comercial en
nuestro duro entorno
e la competitividad.

| desglose de la
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competitividad, per-
sonalmente, como
responsable del esta-
blecimiento que re-
presento a lo que
nuestra marca ofrece,
estd basada en una
serie de puntos fun-
damentales:

»El tema de la ex-
clusividad. De vital
importancia. No nos
podemos permitir po-
ner a la venta una
prenda cuyo tejido se
pueda encontrar en
cualquier tienda don-
de lo vendan a me-
tros, para acabar en-
contrandose en el
mercado un sinfin de
prendas que en nada
tengan que ver con

JOANA y sean igua-
les. Esto sin lugar a
dudas hundiria el in-

JOANA se pasea por las principales pasarelas espaiiolas

dice de ventas.

»El segundo tema
para que umn pro-
ducto realmente inte-
rese, depende de la
capacidad de ofrecer
algo diferente que los
demas, con gusto y
creativo, esto nos lle-

* El sector estd en crisis

* La especializacion es una buena so-
lucion

* Al carecer de intermediarios noso-
tros tenemos precios de hasta el
40% mas barato g

va sin remedio a ha-

blar del punto culmi-
nante de la moda, es
decir, el diseno.

»La marca JOA-
NA, ha asumido el
hecho que al fuerte
mercado europeo que
nos invade a pasos
agigantados no se le
puede frenar inten-
tando superarlo en
medios técnicos de
produccién, nuestra
gran jugada esta ba-
sada en el disefio y la
creatividad.

»El tercer tema y
no por ello menos im-
portante, es la rela-
cion calidad-precio.
Si a todo lo expuesto
anteriormente sobre
el diseno, la exclusivi-
dad, anadimos la se-

leccion de tejidos Y  JOANA es el principal representante de Moda-Mollet

tenemos presente que
nuestra boutique
como ya hemos men-
cionado esta dirigida
directamente desde
fabrica, cualquiera
que analice el sistema
de distribucién co-
mercial llegara pron-
to a la conclusion,
que esa falta de inter-
mediarios trae consi-
go un abaratamiento
de la prenda. No creo
exagerar si hablase-
mos de un treinta o
cuarenta por- ciento
por debajo de lo que
seria su precio nor-

- malen otro estableci-

miento. Realmente
lo considero intere-
sante.

—Ya que estamos
con la competencia,
un tema actual, ;co-
mo considera que de-
ben plantearse los co-
mercios de su sector
el «peligro» de los
grandes estableci-
mientos?

—La solucién ante
estas grandes superfi-
cies de ventas, es uasr
las tnicas armas que
ellos no podran nun-
ca ofrecer, es decir, la
especializacion, se
trata de que las tien-
das vendan una o po-
cas marcas, pero den-
tro de un estilo con-
creto y todo ello re-
frendado por un trato

humano, cordial y
profesional. Esto no
lo pueden hacer los
grandes monstruos
comerciales.

—Como iltima
pregunta, ;qué im-
portancia da JOANA
a la Moda? ;Es sélo
comercio o hay algo
mas?

—La pregunta tie-
ne dos vertientes. No
cabe duda alguna que
la Moda comercial-
mente tiene como ob-
jetivo ser vendida y
obtener unos benefi-
cios econdmicos, €so
esta claro.

»Ahora bien, per-
sonalmente dudo mu-
cho que ninglin pro-

" fesional del ramo os-

tente Ginicamente esta
realista y pobre opi-
nion sobre el dificil
mundo del vestir. No
olvidemos que la
moda refleja nuestro
nivel de desarrollo,
sin lugar a dudas
ofrece un claro bare-
mo de nuestra cali-
dad de vida y un he-
cho no menos resena-
ble, es un factor de
comunicacion impor- -
tante. Visto asi, no
parece justo catalo-
garla- simplemente
como comercio. No
hay duda que para
JOANA es mucho
mas.
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