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ANTECEDENTES

Desde sus comienzos en el afio 1961, Elisa Menuts siempre ha apostado por la cali-
dady el disefio clasico de sus prendas. Como en muchas empresas de moda infantil,
Elisa Tarin comenzd produciendo de manera artesanal sus prendas para bebé. Su
éxito le fue llevando hacia una gestion mas profesionalizada y a ampliar sus red de
clientes desde la provincia de Valencia hasta la totalidad de la geografia espafiola.
La empresa evoluciond hacia una segunda generacién que llegd en los afios 90, con
la constitucion de laactual sociedad.

Actualmente Elisa Menuts ofrece una amplia gama de productos para bebé y pri-
mera infancia. Estos siempre han destacado por su excelente calidad, dando mucha
importancia al disefio vy a los acabados y abarcando un segmento de mercado muy




definido y una aceptacion por parte de los clientes muy alta debido a su buena rela-
cion precio-calidad.

El mercado objetivo habia sido siempre el nacional con pequefias incursiones en
ciertos mercados extranjeros. El ndmero de clientes ha ido aumentando con los
afios hasta sobrepasar los 400, aunque las dificultades para seguir creciendo co-
menzaron unos afios atras debido a que el mercado nacional se mostraba cada vez
mas maduro.

Elisa Solves Tarin, gerente de Elisa Menuts, acudid a Andrés Bosch Consultores
conun claro mensaje;

“Considero que nuestra empresa posee caracteristicas positivas para crecer, pero
esta capacidad se ve mermada por un mercado nacional cada vez mas saturado al
quesiguen llegando competidores”
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Tras los comentarios iniciales, desde Andrés Bosch consultores se procede a reali-
zarun analisis de la situacidndel que se desprende lo siguiente:

» ol sector ha alcanzado un punto de saturacién; multitud de marcas compiten
en el mercado y existe la amenaza de nuevos entrantes dedicados a la linea
casual' y dispuestos aabordar la ‘linea clasica’

» ol entorno es incierto; con una competencia que ofrece productos mas bara-
tos, con una disminucién de los puntos de venta multimarca y con cambios en
las referencias del consumidor.

*la empresa posee una sagmentacién muy definida de sus clientes al ofrecer
un ‘producto nicho’ que posee un disefio muy tradicional, y esto le dificulta
ampliar su base de clientes.

Pese aunas condiciones externas desfavorables, Elisa Menuts presentaba carac-
teristicas propicias para el crecimiento; solidez financiera, producto bien definido
y reconocido y una estructura flexible que le permitia adaptarse a los cambios con
facilidad. Si bien los retos a los que se enfrentaban eran complejos, a la vez eran
motivantes para todos y alcanzables con una buena estrategia.

Para abordarestasituacion de crecimiento estancado dentro de el mismo mercado
en el que se compite se plantearon varias opciones a nivel estratégico:
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» Apostar por una diferenciacion de producto en el mercado nacional, abordan-
do otros nichos de mercado con una prendas adecuadas a ellos.

» Continuar con el mismo tipo de productos pero entrando en segmentos de
inferior precio "adaptando” estos al margen correspondiente.

* Entrarennuevos mercadosgeograficos conelmismo producto y mantener asi
la identidad de la marca.

Se decide optar por plantear una estrategia de entrada en nuevos mercados. Se
concluye que es la mejor manera posible de crecer ya que no solo va a suponer una
expansidn geografica, si no que se pretende aprovechar para darun paso mas enla
profesionalizacion de la gestion que repercutira de forma positiva en el mercado
interno.

SOLUCION PLANTEA

Para poder formular una estrategia coherente se definio la vision de la compafiia;
“Serun referente de lamoda infantil clasica espafiola’
conunaclaramision desarrollada para alcanzarla;

“Ofrecer productos de excelente calidad en cuanto a materiales, disefio y acabados
a nuestros clientes a unos precios competitivos siendo referencia en el mercado
espafiol y expandiéndonos en los mercados internacionales mas demandantes”.

Para lograrlo se plantearon unos objetivos ambiciosos, pero factibles, dirigidos a
aumentos en el ndimero de clientes, la facturacién y la rentabilidad.

El proceso de expansion debia de plantearse como un proceso estructurado en el
que se lograse poseer una red completa en un pals de destino antes de pasar aotro
pais objetivo. As{se evitarian las experiencias pasadas en mercados exteriores que
si bien no fueron negativas, carecian de una estructura comercial que las hiciese
perdurables.

Los paises hacia los que expandirse debian de poseer unas caracteristicas que los
hicieran "facilmente abordables’, que fueran préximos para poder viajar aellos con
facilidad, que no existiesen barreras arancelarias {UE) y que el canal de distribucién
fuese similar al que exist{a en Espafia.



APLICACION POR LA EMPRESA

La empresa, con el apoyo de Andrés Bosch Consultores, siguid una planificacidn
estructurada para la implementacion de la estrategia propuesta mediante unos
planes de accidn concretos a cada fase.

* La primera fase consistié en una identificacidn de los mercados potenciales.
Habia que tener en cuenta diversos parametros que resultarfan determinan-
tes para decidir su entrada;

« Tipolog(a; de clientes, gustos, clima, habitos de consumo.

+ Canal; Se apostéd por el comercio multimarca, como ocurre en el mercado
nacional.

* Existencia de experiencias de empresas similares en cuanto a tamafio y a
producto fuesen espafiolas o no.

Se procedid aun analisis de los posibles palses en los que afrontar una primera fase
deexpansion. Sehizo una seleccion de los mejor posicionados y se decidid focalizar
el crecimiento en el mercado italiano antes de abordar otros paises europeos como
Irlanda y UK, en los que las circunstancias econdmicas no eran las mas favorables.
Se planted la entrada estructurada en cada uno de los palses una vez se hubiese
consolidado el anterior.
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* La segunda fase se basd en laidentificacion y seleccion de uno de los factores
clave para el &xito, lared de agentes. Debian ser conocedores del producto y
del mercado y de sudesempefio dependia la consolidacién comercial.

* A su vez, y enmarcada en la estrategia de producto, se tuvo que adaptar los
productos a cada uno de los mercados y potenciar las gamas de 1-6 afios “ac-
tualizando” las prendas clasicas.

* Paralelamente se desarrolld un plan de mejora de los sistemas de controly de
procesos aprovechando el cambio a nivel ‘clientes. Esta mejora en los proce-
sos internos estabadestinadaa conseguir una mayor eficiencia global.

+ Otro de los factores claves para el éxito fue la integracién en Piccolo Pianeta
Spagna, Oficina de Servicios Comerciales Comunes, implantadaenltaliay pro-
movida por la asociacién sectorial.

* Todas estas acclones obligaron a una mejora de la comunicacion interna de la
empresay alamonitorizacién constante de los resultados para evaluary corre-
gir laimplantacién de la estrategia.

RESULTADO DE EXITO

No solo se consiguio internacionalizar con éxito, sino que también se consiguid pro-
fesionalizar la gestién e innovar en el disefio ‘clasico’ para afianzar su posicion en el
mercado nacional.

La experiencia de acercamiento vy adaptacién a otros mercados resultd ser muy
favorable para la actualizacién de los distintas areas de la empresa. La experiencia
de confrontacion en otros mercados con competidores internacionales ha sido de-
terminante en este sentido.

Actualmente Elisa Menuts continua cumpliendo con las siguientes fases de su es-
trategia, y la mejoraen suestructura ha sido determinante para afrontar los retos a
los que se enfrenta en eldia a diacon garantias.
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